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Lời giới thiệu 


Chúng tôi xin hân hạnh giới thiệu tới bạn quyển sách: “Bí Quyết 
Tay Trắng Thành Triệu Phú: Làm thế nào để có thu nhập dôi 
dào và gia tài bạc tỷ từ... số 0?”. Đây là quyển sách được dịch và 
biên soạn bởi chính hai dịch giả nổi tiếng Trần Đăng Khoa và 
Uông Xuân Vy (những người đã tạo nên các quyển sách giáo dục 
bán chạy nhất tại Việt Nam như “1ôi Tài Giỏi, Bạn Cứng Thế!”, 
“Con Cái Chúng Ta Đều Giỏi”, “Làm Chủ Tư Duy, Thay Đổi 
Vận Mệnh”), và dịch giả Trương Việt Hương, một gương mặt 
trẻ đầy triển vọng trong lĩnh vực dịch thuật. 

Từ đầu năm 2008, kết hợp với Adam Khoo (tác giả của quyển 
sách này và cũng là một trong 25 triệu phú trẻ tuổi và giàu có 
nhất Singapore), hai dịch giả Trần Đăng Khoa và Uông Xuân Vy 
đã bắt đầu con đường làm giàu một cách chân chính của mình 
bằng cách học hỏi nhiều kiến thức được chia sẻ trong quyển 
sách này, ví dụ như: 

- Thành lập doanh nghiệp chuyên phát hành sách chất 
lượng cao và bán chạy nhất tại Việt Nam. (Vưi lòng xem 
chỉ tiết tại: www.tgm.vn) 

- Thành lập doanh nghiệp chuyên về đào tạo và nhanh chóng 
trở thành một hiện tượng trong lĩnh vực phát triển con người 
tại Việt Nam. (Vui lòng xem chỉ tiết tại: www.toitaigioi.com) 

— Bán hàng và tiếp thị qua mạng Internet. 

- Đầu tư vào chứng khoán một cách khôn ngoan. 

- Quản lý tiền bạc và kiểm soát chỉ tiêu hiệu quả. 
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Thông qua quyển sách mà bạn đang cầm trên tay, chúng tôi 
muốn khẳng định một điều rằng: Làm giàu một cách chân chính 
không hề quá khó khăn như phần lớn mọi người nghĩ. Vấn để 
là ở phương pháp. 

Bên cạnh đó, chúng tôi hiểu rằng, những người mới làm quen với 
đòng sách phát triển bản thân sẽ rất bỡ ngỡ trong việc hiểu và áp 
dụng vào thực tế nếu nội dung quyển sách được trình bày một cách 
khoa giáo, cứng nhắc. Chính vì thế, được sự tin tưởng, đồng tình và 
ủng hộ của tác giả Adam Khoo, chúng tôi đã biên soạn lại nội dung 
quyền sách này từ bản gốc tiếng Anh sao cho thật dễ đọc, dễ hiểu, 
hữu ích và gần gũi với đời sống cũng như ngôn ngữ của người Việt 
ở mọi lứa tuổi. 

Trở thành một người thành công và làm chủ vận mệnh của mình 
chắc chắn là điều đa số ai trong chúng ta cũng mong muốn. Vậy thì 
chúng tôi xin mời bạn hãy cùng chúng tôi đi trên cuộc hành trình 
kỳ diệu này để khám phá những con đường dẫn đến một cuộc sống 
giàu có hơn, viên mãn hơn. 
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Lời đề tũng †ừ tác gi Adam Khoo 


Dành tặng hai cô con gái của tôi - Kelly và Samantha Khoo 


LƯU Ý 


Quyển sách này chứa đựng những ý tưởng và quan niệm 
riêng của tác giả. Tác giả không đề nghị mua/bán bất cứ 
chứng khoán, doanh nghiệp hoặc đầu tư nào được đề cập 
trong sách. Tác giả và nhà xuất bản không phải là môi giới 
chứng khoán hoặc cố vấn đầu tư. Chúng tôi không giới 
thiệu bất cứ một loại cổ phiếu hoặc đầu tư nào. Những loại 
cổ phiếu hoặc đầu tư được nhắc đến trong sách chỉ với mục 
đích minh họa và giáo dục. 

Mặc dù chúng tôi đã nỗ lực hết sức để cung cấp những 
thông tin chính xác nhất và cập nhật nhất, chúng tôi không 
thể bảo đảm tuyệt đối về độ chính xác, tin cậy, tính xác thực 
hoặc hoàn chỉnh của những thông tin được nêu trong sách. 
Tác giả và nhà xuất bản không chịu bất kỳ trách nhiệm gì về 
mặt pháp lý trước những mất mát hoặc rủi ro có thể xảy ra, 
trực tiếp hoặc gián tiếp, từ việc sử dụng và áp dụng bất cứ ý 
tưởng, chiến lược hay kỹ thuật nào trong quyển sách này. 
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Quyển sách “Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú” 
đñ thuy đổi cuộc đời chúng tôi như thế nào 


“Tqo ra hai nguồn thu nhập mới!” 
“Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú” giúp tôi nhận ra rằng 
CUỘC ĐỜI TÔI là do chính bản thân tôi thiết kế và bất cứ 
điều gì cũng có thể đạt được với những chiến lược đúng đắn! 
Hãy nhìn Adam Khoo mà xem! Anh đặt ra mục tiêu trở thành 
triệu phú và anh đã làm được. Với những phương pháp thích 
hợp và một quyết tâm cao, bạn có thể đạt được bất cứ điều gì! 
Điểm hay nhất là “Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú” 
đã dạy tôi biết cách tự thiết kế cuộc đời mình và cung cấp 
cho tôi những phương pháp cụ thể để làm được điều đó! 
Trước đây, tôi luôn tìm kiếm con đường đi đến sự tự do về tài 
chính. Sau khi đọc “Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú”, 
tâm trí tôi như được mở ra với những tiềm năng vô tận. Tôi 
học được cách lên kế hoạch đạt được những gì tôi muốn trong 
cuộc sống, những phương pháp cụ thể về tiếp thị trên Internet 
và đầu tư. Tôi đã tạo ra HAI nguồn thu nhập mới và còn nhiều 
hơn những gì tôi... có thể diễn đạt bằng lời! Tôi hy vọng những 
người xứng đáng có thể đọc được quyền sách này! 

Sean Seah, Singapore 
“Hướng dẫn bạn từng bước đạt được sự giàu có suốt đời!” 
Điều tôi thích nhất trong quyển “Bí Quyết Tay Trắng Thành 
Triệu Phú” chính là A dam tập trung vào việc giúp bạn chuẩn 
bị sẵn sàng TRƯỚC khi bắt đầu làm giàu. Nếu không có 
cách suy nghĩ đúng đắn và nghiêm túc về việc làm giàu, bạn 
sẽ không bao giờ có khả năng kiểm soát được điều đó. 
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Sau khi tiếp thu tất cả những gì Adam chia sẻ, tôi nghiệm ra 
rằng anh ấy cũng sử dụng những điều mà những người giàu 
có khác đã sử dụng để trở nên giàu có: một phương pháp 
toàn diện vươn tới thành công. 

Adam không chỉ nêu ra những phương pháp này, anh còn 
hướng dẫn bạn LÀM THẾ NÀO đạt được mục tiêu một cách 
chỉ tiết và cụ thể đến mức bạn có thể làm theo dễ dàng. 
Khi tôi đã sẵn sàng làm giàu, “Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu 
Phú” giúp tôi tiếp tục tiến bước. Tôi sắp mở ra một chương 
trình tiếp thị liên kết, và đang cùng làm việc với đối tác của tôi 
để tạo ra một trang web hữu ích cho tất cả mọi người! 

Không những tôi khuyên bạn nên đọc quyển sách này, tôi 
còn muốn nói rằng, bạn khó có thể thành công trong kinh 
doanh nếu không đọc nó. Adam Khoo là một trong số rất ít 
tên tuổi mà tôi thật sự kính trọng trong lĩnh vực này. Một là 
thầy của tôi, Ty Hicks. Hai là Robert Allen, cha đẻ của nhiều 
nguồn thu nhập khác nhau. Và bây giờ tôi thêm vào danh 
sách đó cái tên: ADAM KHOOI 


Brother Paul, Stanley, North Dakota, Mỹ 


“Một phiên bản cao hơn của “Chú giàu, cha nghèo ˆ 

(Rich Dad, Poor Dad])!” 

Xin chào Adam, 

Tôi chỉ muốn viết cho anh để nói rằng tôi đánh giá cao quyển 
sách của anh: “Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú”. 

Đây là một quyển sách mang tính thực hành rất cao, nó tiết 
lộ tất cả những bí mật trong việc làm giàu. Thật vậy, tôi thích 
nghĩ rằng nó là một phiên bản cao hơn của quyển “Cha giàu, 


LAI 


cha nghèo 
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Quyển sách của anh thật đơn giản, dễ hiểu và đưa ra một quy 
trình từng bước thấu đáo. Cảm ơn anh vì đã chia sẻ những bí 
quyết của mình và vì sự giúp đỡ cá nhân của anh. 


Paul Kleinmeulman, Úc 


“Quyển sách tập hợp những thông tin đầy đủ nhất!” 

“Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú” là quyển sách tập hợp 
những thông tin đầy đủ nhất về việc đạt được mức độ dư đả 
tài chính mà tôi từng đọc. 

Để thu thập một lượng thông tin phong phú và chất lượng 
như vậy, bạn phải đọc ít nhất năm hoặc sáu quyển sách riêng 
lẻ về cách thức đạt được những điều bạn muốn, tư duy triệu 
phú, cách thức tiếp thị trên mạng, cách thức đầu tư, cách lập 
kế hoạch tài chính và kinh doanh. 

Khi tôi mua sách, tôi thường có cảm giác chúng không xứng 
đáng với số tiền tôi bỏ ra. Nhưng với “Bí Quyết Tay Trắng 
Thành Triệu Phú”, tôi có được nhiều hơn gấp bội số tiền tôi 
trả cho quyển sách. 

Trước khi đọc “Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú”, tôi 
không chắc mình có thể tận dụng tài năng và kiến thức 
chuyên môn của mình để kinh doanh hay không. Tôi thường 
băn khoăn về việc tất cả những người khác cũng đang cố 
gắng làm những điều tương tự như tôi và tôi cảm thấy nản 
lòng không dám đứng ra gây dựng việc kinh doanh mà tôi 
hằng mơ ước. 

Sau khi đọc quyển sách này, tôi nhận ra rằng tôi có thể áp 
dụng những điều tôi biết vào kinh doanh. Adam nhấn mạnh 
rằng bạn có thể tạo dựng việc kinh doanh dựa trên niềm 
đam mê của bạn, nếu bạn khám phá ra cách thức biến niềm 


đam mê ấy thành giá trị đối với người khác. Anh tập trung 
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khai thác khái niệm tạo ra giá trị lớn cho người khác và điều 
đó giúp tôi mạnh dạn dùng những kinh nghiệm của mình 
với tư cách là một tác giả và mối quan tâm của tôi đối với 
mảng sách “phát triển bản thân” để kinh doanh. 
Cuối cùng, tôi đã có một cái nhìn sáng tỏ về loại hình kinh 
doanh mà tôi muốn gây dựng và một kế hoạch dài hạn, bền 
vững giúp tôi đạt đến mức độ tự do tài chính; tôi cũng khám 
phá ra một niềm tin không gì lay chuyển rằng tôi có thể đạt 
được bất cứ điều gì tôi muốn. 
Tôi tạo ra một trang web mới và bắt đầu phát triển danh sách 
email khách hàng tiềm năng. Tôi có một kế hoạch lý thú là tạo 
ra những sản phẩm thông tin nhằm giúp tôi thành công. Tôi 
đã gia tăng doanh thu bán sách điện tử hướng dẫn cách viết 
của tôi lên trên 75%! 
Tôi chắc chắn để cao quyển “Bí Quyết Tay Trắng Thành 
Triệu Phú”. 
Andrea Rains Waggener, Ocean Shores, Washington, Mỹ 
Tác giả quyến “52 bài học quý báu để sống khỏe, sống giàu 0à 
sống khôn ngoan trơng thế kỷ 21 (Health, Wealthp 
& Wisc-52-Liƒe-Chansing Lessons For The 21st Centuru) 
(Nhà xuất bản Hazelden, 2006) 


“Trả dút nợ trong vòng 6 tháng, làm việc ít hơn vù dành 
nhiêu thời gian cho con cúi hơn!” 

Khi tôi mua quyển “Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú”, 
tôi nghĩ nó chỉ chứa đựng một cái nhìn khái quát như tư duy 
triệu phú, nâng cao sự tự tin và vài lời khuyên về liên doanh. 
Nhưng khi tôi bắt đầu đọc sách, tôi thật sự tìm ra con đường 
đưa tôi đến sự giàu có. Đó là những lời khuyên thiết thực, 
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đúng đắn về cách quản lý tài chính trong cuộc sống, cách gây 
dựng một nền tảng tài chính vững vàng và làm thế nào để 
tiếp tục đi tới. 

Tôi đặc biệt thích phần nói về cách phối hợp hành động để 
kiếm tiền. Người ta thật dễ dàng lãng phí tiền bạc vào những 
việc chẳng hề giúp họ tạo dựng một tương lai vững chắc. 
Đây cũng là lần đầu tiên tôi thật sự hiểu rằng sự giàu có của 
bạn không dựa trên tổng số tiền bạn kiếm được. Adam đưa 
ra những phương pháp cụ thể từng bước một giúp tôi biết 
chính xác tôi cần phải làm gì để đạt được những mục tiêu 
tài chính. 

Trước khi đọc “Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú”, tôi 
phải làm việc 40 giờ một tuần mà vẫn mắc nợ. Sau khi đọc 
và áp dụng lời khuyên trong sách, trong vòng nửa năm, 
tôi đã thanh toán tất cả những món nợ, giảm giờ làm việc 
xuống còn 16 giờ một tuần để có nhiều thời gian chăm sóc 
con cái hơn! 

Tôi chắc chắn giới thiệu quyển sách này với mọi người vì đây 
là sự đầu tư cho tương lai. 


Antoinette Vunderink, Apeldoorn, Hà Lan 


Ị” 


“Những điêu chân thật về quá trình làm giàu 
Chào Adam, 

Tôi rất tự hào được đáp lại yêu cầu của anh và viết lời cảm 
nhận của tôi (với tư cách một người hâm mộ). 

Điều tôi thích nhất về “Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu 
Phú” là nó nói lên sự thật về quá trình làm giàu và về việc 
đạt được mức độ dư đả tài chính một cách thực tế và mạnh mẽ 
nhất mà tôi từng biết đến. 
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Cuối cùng, tôi nhận ra rằng thành công về mặt tài chính là 
một điều khả thi bởi vì bây giờ tôi biết chính xác những 
phương pháp cụ thể giúp tôi đạt được những mục tiêu tài 
chính. Đúng là bí quyết! 

Mục tiêu của tôi bây giờ hết sức rõ ràng: tôi sẽ trở thành một 
huấn luyện viên và nhà đào tạo cũng như một diễn giả truyền 
cảm hứng tài năng nhất Châu Âu và Indonesia. Cũng nhờ 
anh, Adam ạ, tôi đã khám phá ra động lực thúc đẩy bản thân 
để phấn đấu cho niềm đam mê của mình. 

Tôi muốn giới thiệu “Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú” 
với sự đảm bảo 100,000%!1! 

Trân trọng và chúc anh tiếp tục làm tốt công việc của mình! 
Tôi là thuyền trưởng của con tàu định mệnh của tôi 


Eric Seeger, Wavre, Bỉ 
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GIỚI THIỆU VỀ ADAM KH00 


Adam Khoo là nhà doanh nghiệp, 
tác giả của những quyển sách 
bán chạy nhất và là một trong 
những chuyên gia đào tạo xuất 
sắc nhất. Trở thành triệu phú tay 
trắng làm nên vào năm 26 tuổi, 
Adam Khoo sở hữu và quản lý 
nhiều công việc kinh doanh với 
tổng thu nhập hàng năm là 30 
triệu đô. Anh là Chủ tịch và là 
Trưởng chuyên gia đào tạo của 
công ty Adam Khoo Learning 
Technologies Group, một trong 


những công ty lớn nhất Châu Á 
về giáo dục và đào tạo, đồng thời là Giám đốc của Singapore 
Health Promotion Board (HPB). 

Adam cũng là tác giả của chín quyển sách bán chạy nhất bao 
gồm, “I[ Am Gifted, So Are You!”, (bản dịch tiếng Việt - “Tôi 
Tài Giỏi, Bạn Cũng Thế!”), “How to Multiply Your Childs 
Intelligence“, “Clueless in Starting a Business”, “Secrets of 
Self-Made MIillionaires“ (bản dịch tiếng Việt - “Bí Quyết Tay 
Trắng Thành Triệu Phú”), “Secrets of Millionaire Investors”, 
“Secret of Building Multi-MIiIHion Dollar Businesses“, “Master 
Your Mind, Design Your Destiny“ (bản dịch tiếng Việt - “Làm 
Chủ Tư Duy, Thay Đổi Vận Mệnh”), “Profit From The Panic” 
và “Nurturing the Winner & Genius in Your Child” (bản dịch 
tiếng Việt - “Con Cái Chúng Ta Đều Giỏi”. Những quyển 
sách của anh được liên tục xếp hạng trong danh sách bán chạy 
nhất toàn quốc và đã được dịch sang sáu thứ tiếng. 
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Adam tốt nghiệp bằng danh dự ngành Quản trị kinh doanh 
ở trường Đại Học Quốc Gia Singapore (National University 
of Singapore - NUS). Thời sinh viên, anh đứng trong tốp 1% 
những học sinh dẫn đầu trường và được nhận vào chương 
trình Phát Triển Tài Năng (Talent Development Program), một 
chương trình đào tạo những sinh viên tài năng của trường. 
Vào năm 2008, anh được trao tặng giải thưởng Cựu sinh viên 
xuất sắc ngành kinh tế trường NUS (Business School Eminent 
Alumni Award). 


Trong 15 năm qua, anh đã đào tạo hơn 355.000 học sinh, 
giáo viên, chuyên gia, nhân viên và chủ doanh nghiệp về 
việc phát triển tiềm năng cá nhân và đạt thành quả xuất sắc 
trong nhiều lĩnh vực. 

Thành công và thành tích đạt được của anh thường xuyên 
được đăng tải trên các phương tiện truyền thông trong khu vực 
như The Straits Times, The Business Times, The New Paper, 
Lianhe Zaobao, Channel News Asia, Channel U, Channel 8, 
Newsradio 938, The Hindu, The Malaysian Sun, The Star và 
nhiều hơn thế nữa. Tạp chí “The Executive Magazine” đã xếp 
hạng Adam Khoo là một trong 25 người giàu nhất Singapore 
dưới tuổi 40 năm 2007. 
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LỪI 0lỚI THIỆU (ỦA R0N KAUFMAN 


Tác giả quyển sách bán chạy “Up Your Service 


⁄ 


Tôi không nhớ lần đầu tiên tôi gặp Adam 
Khoo là vào khi nào, nhưng tôi biết chắc 
rằng tôi sẽ không bao giờ quên anh. 

A dam là một trong số những người hiếm 
hoi có thể nhận thấy vấn đề trong cuộc 
đời mình, tìm cách giải quyết nó và sau 
đó nhiệt tình truyền đạt lại cho người 
khác tất cả những điều anh thu lượm 


được trong quá trình giải quyết vấn đề. 
Đó chính là điều khiến Adam trở thành kiểu người mà tôi 
ngưỡng mộ nhất: một người luôn hăng hái vượt qua mọi khó 
khăn trở ngại cho đến khi thành công, để rồi sau đó lại làm 
tất cả những gì có thể để giúp người khác cũng đạt được 
thành công tương tự - hoặc lớn hơn - trong đời họ. Adam là 
một học sinh tham vọng khi học, và là một người thầy hào 
phóng khi dạy. 

Khi Adam hạ quyết tâm trở thành bậc thầy trong một lĩnh 
vực mới, anh tìm đến tất cả những người thành công trong 
lĩnh vực đó. Anh học hỏi mọi điều về họ và như một con ong 
chuyên cần, anh hút tất cả những mật ngọt từ sự truyền đạt 
của họ, trong các bài viết của họ, trên con đường đưa họ đến 
thành công, và cả những kinh nghiệm thất bại của họ. 


Một khi anh đã hiểu rõ những yếu tố tạo nên thành công của 
họ, anh sẽ xâu chuỗi chúng lại và đem áp dụng vào cuộc sống 
của mình. Anh chính là một phòng thí nghiệm sống, một nhà 
khoa học chuyên nghiên cứu về thành công, một con người 
phiêu lưu mạo hiểm dám dùng chính cuộc đời mình để thử 
nghiệm xem điều gì đem lại hiệu quả, điều gì không. 


Mua sách trực tuyến tại www.tgm.vn/mua-sach 


Www.taytrangthanhtrieuphu.com 


Chỉ khi anh chắc chắn và thật sự thành công với một điều gì 
đó, Adam mới chia sẻ con đường tìm tòi đầy gian khó của 
mình với mọi người. Anh biết rằng bạn không giống anh, 
rằng mỗi người trong chúng ta là một cá thể độc nhất vô nhị. 
Vì thế, Adam không chỉ cho bạn con đường duy nhất dẫn tới 
thành công mà vẽ lên cho bạn một bức tranh toàn cảnh bao 
gồm những phương pháp và hành động, những biện pháp 
đã được chứng minh hiệu quả, những kỹ thuật thành công 
và những kế hoạch rõ ràng để bạn có thể theo đó mà gặt hái 
những thành công như anh đã đạt được trong cuộc sống. 


Khi bạn tiếp tục tiến về phía trước, bạn sẽ tìm thấy ở Adam 
một huấn luyện viên tận tình, một người thầy thông tuệ và 
một người bạn nhiệt tâm. Anh tuyệt đối kính trọng và quý 
mến những người luôn vươn tới những điều tốt đẹp. Anh 
biết đó là con đường khó khăn gập ghềnh, rằng nhiều người 
sẽ vấp ngã trên đường đi. Và nếu bạn vấp ngã, anh luôn sẵn 
sàng đỡ bạn đứng lên một cách chân thành. 

Trong thế giới ngày nay, tiền là một chủ đề mà mọi người đều 
muốn mình thông tỏ. Đây không phải là một chương trình 
ngoại khóa không bắt buộc, mà là một chủ đề cốt lõi của cuộc 
sống, đòi hỏi bạn phải luôn học hỏi và chú tâm đến nó. 
Nhiều người cố tránh học những điều cần thiết này cho đến 
khi quá muộn. Một số người sống một cuộc đời vô tư lự, để 
rồi bị sứt đầu mẻ trán về những tai nạn liên quan đến tài 
chính. Một số khác lê từng bước vất vả trong đời, với hy vọng 
tình hình tài chính sáng sủa hơn mà chẳng bao giờ dám phá 
rào, bứt ra khỏi lối mòn hàng ngày. Chỉ có một số rất ít người 
tìm được sự tự do về tài chính, nhưng thường thì vào lúc khá 
muộn màng. 

Điều trớ trêu là bài học lên kế hoạch cho sự thành công 
về tài chính bao giờ cũng có sẵn - trong thực tế nó đang 
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nằm trên tay bạn. “Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú” là một 
quyển sách nên đọc với bất cứ ai chưa tốt nghiệp ra trường và bắt 
buộc phải đọc với bất cứ ai đã học xong nhưng vẫn loay hoay mãi 
chưa tìm thấy sự dư đả và niềm vui về tài chính. 

Bạn thân mến, bạn có thể thành công với tiền bạc, cũng như bạn có 
thể thành công trong bất cứ lĩnh vực nào trong cuộc sống. Nhưng 
cuộc đời đòi hỏi bạn phải hành động để học hỏi: đó là cách bạn học 
đi, học đọc và học hỏi mọi thứ. Đồng tiền cũng đòi hỏi bạn phải 
tập trung tâm sức và cố gắng hết mình. Và trong nỗ lực ấy, trên 
chuyến phiêu lưu để học hỏi và gặt hái thành công, Adam Khoo sẽ 
là người dẫn đường thông thái và tận tình của bạn. 

Quyển sách tuyệt vời này nói cho chúng ta biết về cách tạo dựng 
một cuộc sống sung túc về vật chất và dạt dào niềm đam mê cho 
bạn và gia đình. Nó không dừng lại ở một quyển sách dạy bạn cách 
kiếm tiền mà là quyển sách dạy bạn tìm hiểu về bản thân mình, 
tận dụng tất cả những tố chất tài năng mà cuộc đời trao cho bạn 
để mang lại những giá trị cao nhất mà bạn có thể tạo ra cho bản 
thân, cho cộng đồng và cho cả thế giới. Tôi chúc bạn đạt được tất 
cả những thành công, trong thử thách và thuận lợi, với niềm vui và 
chiến thắng về tài chính đang chờ bạn ở phía trước.. 


» 


Ron Kaufman 


Singapore, 2006 


Bản quyền 2006 thuộc về Ron Kaufman, chỉ được sử dụng bởi Adam 
Khoo đã được sự cho phép của Ron Kaufman. 
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BÍ QUYẾT (ỦA MỘT NGỦ) 


TỦ TAY TRĂN6 LÀM NÊN 
TRIÊU ĐỒ 


rước khi bắt đầu, tôi muốn cảm ơn bạn đã chọn quyền sách 

này. Việc bạn đầu tư thời gian và tiền bạc vào việc đọc quyển 

sách này cho thấy bạn biết mình có khả năng và xứng đáng 
kiếm được nhiều tiền hơn và trở nên giàu có hơn. Bạn biết rằng bạn 
có thể đạt được sự giàu có, đi đôi với sự tự do và sự bảo đảm trong 
cuộc sống mà bạn xứng đáng được hưởng. 
Bản thân việc làm giàu cũng cao đẹp như bất cứ việc gì khác mà 
bạn làm cho bản thân và cho người khác. Chẳng phải con người, 
vào thời nào cũng vậy, đều nỗ lực hết mình với mong muốn làm 
cho cuộc sống trở nên tốt đẹp hơn, giàu có hơn, đạt chất lượng cao 
hơn hay sao? Tiền bạc cho phép bạn sống theo cách mà bạn mơ 
ước, làm những việc mà bạn yêu thích, mua những món đồ mà 
bạn mong muốn, chia sẻ với những người mà bạn yêu thương và 
làm cho thế giới này tốt đẹp hơn bằng tấm lòng rộng mở của bạn. 
Phải, nếu mơ ước của bạn là kiếm được thật nhiều tiền, một cách 
chính đáng, thì tôi có tin vui cho bạn đây. Bạn đã có sẵn tất cả 
các điều kiện cần và đủ để làm ra tiền, thật nhiều tiền. Nói cách 
khác, bạn có sẵn trong tay mọi “nguyên liệu” mà những người 
giàu nhất nhì thế giới như Bill Gates, Warren Buffett hay Donald 
Trump đã có khi khởi nghiệp. 
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Adam Khoo 


Công cụ làm giùu lợi hại nhất 

Bạn có biết đâu là thứ tài sản quý giá nhất mà tạo hóa ban tặng 
cho con người không? May thay, đó không phải là việc sở hữu hai 
tấm bằng đại học, bằng thạc sĩ kinh tế hay bằng tiến sĩ của các 
trường đại học danh tiếng nhất. Càng không phải là gia sản kếch 
xù mà nhiều người may mắn thừa hưởng từ cha mẹ, ông bà hay 
người thân để bắt đầu sự nghiệp. 

May mắn hơn, thứ tài sản mà bạn sở hữu tuyệt đến nỗi nó không 
chỉ cho bạn mức lãi suất 4% của ngân hàng, hay 20% tiền lời mà 
bạn có thể nhận được từ thị trường chứng khoán. Mức lợi nhuận 
mà nó mang lại cao gấp nhiều lần. Thậm chí nếu bạn hết lòng 
phát triển nó, nó có thể mang về cho bạn 1000% lợi nhuận với 
khoảng thời gian hữu hạn mà bạn bỏ ra. 

Thứ tài sản tôi đang nói đến là thứ mà ai trong chúng ta cũng 
có từ lúc chào đời. Đó là thứ duy nhất giúp con người không chỉ 
kiếm tiền, làm giàu, mưu cầu hạnh phúc mà còn chinh phục được 
những đỉnh cao tài chính không giới hạn. Thứ tài sản giá trị này 
chính là bộ óc của bạn hay còn gọi là tài sản trí tuệ. 

Nếu bạn biết cách đầu tư thời gian và tiền bạc để mở rộng kiến 
thức, nâng cao kỹ năng, nhất là hiểu biết về tài chính, não bộ 
sẽ giúp khơi dòng tiền về cho bạn, đồi dào trong suốt cuộc đời. 
Đó là thứ tài sản mà bạn cần tin cậy, trân trọng; và tôi viết quyển 
sách này không gì ngoài mục đích giúp bạn tăng cường đến mức 
tối đa tính năng kỳ diệu của thứ tài sản trí tuệ mà bạn đang nắm 
giữ ấy. 

Tôi hoàn toàn tin tưởng vào điều này, bởi vì giống như nhiều 
triệu phú khác, tôi cũng bắt đầu mà chẳng có gì ngoại trừ lòng 
khát khao học hỏi những kiến thức giúp con người làm giàu. 


Ngày hôm nay, tôi có thể thành thật nói rằng hàng triệu đô mà 
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tôi và các cộng sự đã tạo ra cho công ty chúng tôi và cho gia đình 
mỗi người chính là nhờ vào những ý tưởng trong đầu chúng tôi. 
Những ý tưởng đó sẽ không xuất hiện nếu chúng tôi không đầu 
tư học tập về tài chính. 

Cách đây còn chưa lâu lắm, tài sản của một công ty thường 
được đánh giá dựa trên những tài sản hữu hình, như máy móc, 
nhà xưởng, vật dụng và đất đai. Giá trị của công ty chính là 
tổng số tiền của những thứ đó cộng lại. Ngày nay, hơn 90% giá 
trị của công ty là tài sản vô hình hay tài sản trí tuệ. Hãy nhìn 
vào Google, Microsoft, Nike, Berkshire Hathaway hay Ebay mà 
xem. Mỗi công ty này trị giá hàng tỉ đô và kiếm được hàng 
trăm triệu đô mỗi năm, thế mà tổng số tài sản hữu hình của họ 
lại chẳng đáng bao nhiêu. Toàn bộ nhà xưởng, tài khoản ngân 
hàng, hàng tổn kho và thiết bị văn phòng cộng lại chỉ chiếm 
khoảng 5% tổng giá trị công ty. Nike thậm chí còn không có 
một nhà máy nào. Giá trị của những công ty này nằm trong ý 
tưởng và trí tuệ của những người làm việc ở đó. 

Bạn cũng vậy! Hơn 90% tài sản của bạn không phải là những gì 
bạn có trong ví hay gửi ngân hàng, mà nằm trong đầu bạn. Trong 
thời đại thông tin hiện nay, một ý tưởng độc đáo có thể kiếm được 
hàng tỉ đô. Đó là cách mà một thanh niên không bằng đại học, 
không tiền bạc, làm việc ngay trong nhà xe của bố mẹ nuôi, có thể 
trở thành triệu phú ở tuổi 25 (tôi muốn nói đến Steve Jobs, Giám 
đốc công ty Apple Computers). 

Đó cũng là con đường đã giúp cho một người Ấn Độ 35 tuổi, 
lưu lạc đến một đất nước xa lạ (Singapore), không một đồng lận 
lưng và không có gì ngoại trừ lời mời làm việc cho một công ty, 
xây dựng được một công ty toàn cầu với thu nhập hàng năm lên 
đến 3,4 tỉ đô, với 800 nhân viên thuộc 31 nước chỉ trong vòng 5 


năm (Vikas Goel, Giám đốc công ty eSys Technologies). 
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Những nghiên cứu mới nhất về não bộ cho chúng ta thấy một sự 
thật đáng kinh ngạc: tất cả chúng ta, về căn bản, đều có lượng 
nơ-ron (tế bào thần kinh) như nhau, và vì vậy, chúng ta có cùng 
tiềm năng phi thường của não bộ. Tuy nhiên, trong thực tế, 
một người trung bình tận dụng chưa đến 1% tiềm năng não bộ 
trong suốt cuộc đời. (Nếu bạn muốn biết thêm chỉ tiết về sức 
mạnh của bộ não con người, bạn có thể đọc quyển sách đầu tay 
của tôi, “Tôi Tài Giỏi, Bạn Cũng Thết!”). 

Như vậy, chừng nào não của bạn còn hoạt động thì chừng ấy bạn 
còn sở hữu thứ tài sản vô giá đã giúp Bill Gates, Warren Buffett, 
Richard Branson hay Donald Trump có tên trong danh sách những 
người giàu nhất thế giới. Tất cả các tỉ phú này đều bắt đầu không 
có gì ngoài vốn liếng trí tuệ của mình. 

Vì thế, bất kể bạn đam mê điều gì và mục tiêu của bạn là kiếm 
được bao nhiêu tiền, tôi cũng nguyện làm người bạn đồng hành 
chia sẻ với bạn những bí quyết làm thế nào để kích hoạt tài sản 
giá trị này. Từ kinh nghiệm bản thân và từ những øì tôi học hỏi 
được ở những người giàu nhất và mạnh nhất, tôi sẽ lần lượt chia 
sẻ với bạn những tuyệt chiêu và chiến lược làm giàu tiên tiến 
nhất, hiệu quả nhất trong bối cảnh toàn cầu hóa. Nói cách khác, 
bạn sẽ được học cách kiếm tiền, quản lý tiền, rồi làm cho nó sinh 
sôi nảy nở không phải bằng cấp số cộng mà bằng cấp số nhân. 
Và tất cả những điều tôi yêu cầu ở bạn chỉ là sự kiên nhẫn và lòng 


quyết tâm theo đuổi mục tiêu đến cùng. Ta hãy bắt đầu, bạn nhé! 


Muốn dạt 1000% lợi nhuận ư, bạn hãy... 


Tất nhiên, để việc đầu tư vào quyển sách này đạt hiệu quả tối đa, 
tôi cần sự hợp tác của bạn. Hãy thực hiện đầy đủ tất cả các bài 
tập và hoạt động mà tôi đã dày công nghiên cứu, tìm tòi và đúc 
kết trong thực tiễn kinh doanh của mình. Trong khi đọc, hãy đánh 
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dấu những khái niệm quan trọng, ghi chú để có thể thường xuyên 
tra cứu và đọc lại. 

Khi đến một hoạt động thực hành nào đó, hãy ngừng đọc, sẵn 
sàng giấy bút làm theo chỉ dẫn trong sách. Tôi tin rằng việc ghi 
chú và làm bài tập giúp bạn hiểu sâu hơn và nắm được điểm cốt 
lõi trong những phương pháp nêu ra. 

Nếu bạn chỉ hiểu chút ít hoặc thậm chí chẳng biết mô tê gì về tài 
chính kế toán, một vài chương cuối sách có thể hơi khó hiểu đối 
với bạn, nhưng bạn đừng quá lo lắng. Với một chút cố gắng và 
quyết tâm, bạn sẽ thành thạo những khái niệm đó trong một thời 
gian ngắn. 

Cuối cùng, tôi muốn bạn vượt qua một thách thức nhỏ: hãy đọc 
quyển sách này trong vòng 10 ngày hoặc ít hơn. Mỗi ngày bạn chỉ 
cần dành ra ít nhất một tiếng đồng hồ để đọc khoảng hai chương, 
nghiền ngẫm về những điều đã học và áp dụng vào thực tế. 

Các số liệu thống kê cho thấy 72% người mua sách để trưng trên kệ, 
sau khi đọc vài trang, chỉ có chưa tới 3% là làm theo những gì học 
được. Thật phí phạm thời gian và tiền bạc. Nhưng tôi tin bạn thuộc 
nhóm 3% đó. Tôi tin bạn toàn tâm toàn ý để đạt được kết quả mỹ 
mãn. Mong bạn hãy đọc sách với tâm thế chủ động, và rồi bạn sẽ 


thấy tất cả các cánh cửa mở ra trước mắt bạn. 


` ` ` .^ ` F4 ? ^s 
Hành trình làm giàu từ †uy trắng củu tôi 
Vậy tôi lấy tư cách gì mà đứng ra hướng dẫn bạn làm giàu? Tôi là 
ai mà dám chỉ cho bạn cách thức kiếm tiền? Tôi có phải là người 
giàu nhất Đông Nam Á không? Hay giàu nhất Singapore? Tất 
nhiên là không! Nhưng tôi đám tự hào tuyên bố rằng, tôi là người 


đã trở nên giàu có trong một thời gian ngắn. 
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Ở tuổi 26, tôi trở thành triệu phú tay trắng làm nên trẻ nhất 
Singapore (mặc dù tôi đã mất đi 2 năm rưỡi thực hiện nghĩa vụ 
quân sự). Câu chuyện về tôi được đăng tải trên tất cả những tờ 
báo lớn và được phát trên các đài truyền hình trong cả nước. (Bạn 
có thể xem những bài báo đó ở www.adam-khoo.com). Ngày nay, 
ở tuổi 31, tôi có ba công ty với tổng doanh thu hơn 20 triệu đô, và 
cá nhân tôi kiếm được hơn 936 ngàn đô/năm, một nửa trong số 
đó là từ hoạt động đầu tư của tôi. Tôi làm được tất cả những điều 
đó không nhờ gì khác ngoài những ý tưởng trong đầu... cùng một 
thứ nguyên liệu mà bạn cũng có. Phải, tôi làm được mà không cần 
tới một đồng thừa kế, không vay ngân hàng, thậm chí không cần 


kêu gọi vốn đầu tư bên ngoài. 


Tôi đã dụi được tất củ những điều đó như thế nùo? 


Có thể nói, yếu tố quan trọng nhất trong công thức làm giàu của 
tôi chính là một quyết tâm mãnh liệt, một khát khao cháy bỏng 
vươn tới thành công và trở nên giàu có. Với lòng đam mê đầy 
nhiệt huyết ấy, tôi muốn hấp thụ tất cả mọi kiến thức có thể giúp 
tôi kiếm tiền, thật nhiều tiền. Từ năm 15 tuổi, tôi đã miệt mài, 
ngấu nghiến đọc sách dạy làm giàu của các tác giả như Warren 
Buffett, Peter Lynch, George Soros, Anthony Robbins, Zig Ziglar, 
v.v... Tôi muốn học theo cách suy nghĩ và chiến lược của họ và bắt 
đầu áp dụng từng kỹ thuật một, cho đến khi tôi đạt được kết quả 
mong muốn. 

Điều gì trở thành động lực lớn nhất trong mơ ước làm giàu của 
tôi? Tại sao ở tuổi teen, trong khi mấy đứa bạn cùng trang lứa chỉ 
bàn luận về những bộ phim chiếu trên tivi, tôi lại quyết tâm trở 
thành triệu phú? Ở một chừng mực nào đó, có lẽ vì tôi may mắn 
được sinh ra trong một gia đình giàu có, cha và các chú tôi đều 
sống trong những biệt thự tuyệt đẹp, lái xe Mercedes Benzes và 
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kiếm được hàng triệu đô thu nhập hàng năm. Từ nhỏ, tôi đã sớm 
hiểu được những thứ mà sự giàu sang có thể mang lại, đó là sự tự 
đo và sự bảo đảm về mọi mặt. Tôi chứng kiến cảnh họ ung dung 
thụ hưởng một cuộc sống tươi đẹp, đồi dào, đầy ý nghĩa. Trong 
dòng họ nhà tôi, việc ai đó kiếm một triệu đô một năm không 
phải là chuyện lạ. Vì vậy, trong khi những đứa trẻ khác quan tâm 
đến game và mốt áo quần thì tôi đã sớm có niềm tin rằng làm giàu 
là chuyện khả đĩ, nhất là khi cha và các chú tôi đều làm giàu từ 
con số 0 tròn trĩnh. 

Tuy vậy, may mắn lớn nhất của tôi là mặc dù rất giàu, cha tôi 
đã chủ trương ngay từ đầu là không cho tôi bất cứ thứ gì khác 
ngoài cái ăn cái mặc hàng ngày, một môi trường giáo dục tốt và 
tình thương con sâu đậm. Sở dĩ như vậy là vì trong đời mình, 
ông chứng kiến cảnh nhiều cậu ấm cô chiêu được cưng chiều quá 
đáng rốt cuộc đâm ra hư hỏng hoặc chẳng làm nên trò trống gì. 
Ông dạy con theo phương châm “nghiêm khắc để tốt cho con” và 
đã cực kỳ nghiêm khắc với tôi. 

Cho dù chúng tôi sống trong ngôi biệt thự sang trọng và cha tôi có 
tới bốn thẻ hội viên của các câu lạc bộ quý tộc, tôi còn có ít tiền tiêu 
vặt hơn bạn bè trong trường. Trong khi bạn bè tôi rủng rỉnh tiền 
trong túi để mua quà vặt, chơi trò bắn bi hay đánh bài thì cha tôi chỉ 
cho tôi đủ tiền mua một tô mì và một ly nước mỗi ngày. Thậm chí, 
khi ông đưa tôi 2 đồng để mua một món đồ giá một đồng rưỡi thì 
bao giờ ông cũng bắt tôi phải trả lại 50 xu. Tôi vẫn nhớ, khi còn nhỏ 
tôi không khỏi ấm ức khi nghĩ mình bị tước đoạt mọi thứ và đem 
lòng oán giận người cha keo kiệt. Nhưng đó chính là cách cha dạy 
tôi nên người. Ngay từ thời thơ ấu, tôi đã được tiếp cận với điểm 
cốt lõi và tinh yếu của sự giàu có: lòne khao khát oươn tới thành công 
0à giàu có bằng chính đôi tay uà khối óc của mình chứ không phải dựa 


dẫm vào người khác. 


(HƯƠN6 1: BÍ QUYẾT CỦA MỘT N6ƯờI TỪ TAY TRẮNG LÀM NÊN TRIỆU ĐÔ 009 
Mua sách trực tuyến tại www.tgm.vn/mua-sach 


WWww.taytrangthanhtrieuphu.com 


Adam Khoo 


Cha tôi tin rằng, cho con tất cả những gì chúng cần tức là bóp chết 
nỗi thèm khát lành mạnh được thành công trong mỗi đứa trẻ. 
Bằng chính cuộc đời mình, ông biết rằng nỗi khát khao đó chính 
là chìa khóa, là động lực thành công. Và cách duy nhất buộc tôi 
phải nuôi dưỡng nỗi khát khao là chỉ chu cấp cho tôi những thứ 
tối thiểu và xóa bỏ trong tôi ý thức về việc muốn gì được nấy của 
con cái nhà giàu. Mỗi lần tôi hỏi xin cha thứ gì, ông bao giờ cũng 
trả lời: “Sao ba lại phải mua cho con? Nếu muốn cơn hấu tự mua ẩiT”. 
Bởi vậy, từ khi biết nghĩ, tôi đã học được một điều rằng, không ai 
có bổn phận phải cung cấp mọi thứ cho mình, kể cả cha mẹ mình. 
Lúc còn nhỏ, tôi rất thích chơi game và khoái sưu tập những món 
đồ trong trò chơi Chiến tranh giữa các vì sao (Star Wars). Biết rằng 
cha sẽ không cho tiền để mua, tôi quyết định sẽ tự kiếm tiền. Tôi 
nghĩ rằng nếu là đồng tiền mình làm ra, tôi sẽ có toàn quyền mua 
cái mình thích, không cần hỏi ý ai, đặc biệt là cha tôi, người chắc 
chắn sẽ lên lớp cả tiếng đồng hồ về chuyện phí phạm tiền bạc của 
ông. Lần đầu tiên trong đời, tôi có niềm tin rằng “tiền bạc là 
tự đo”. Nó trở thành một trong những niềm tin quan trọng nhất 
thúc đẩy tôi kiếm tiền. 

Cha của đứa bạn thân nhất của tôi giúp tôi có được công việc 
đầu tiên. Ông mở một đại lý bán văn phòng phẩm và muốn lũ 
nhóc chúng tôi đi gõ cửa từng công ty để bán văn phòng phẩm 
vào kỳ nghỉ hè. Lúc đó tôi mới 13 tuổi. Bây giờ nhìn lại, chính 
những ngày tháng hàn vi đó đã cho tôi bài học vượt qua sự xấu hổ 
và nỗi sợ bị từ chối - hai phẩm chất quan trọng để làm giàu. 
Ngoài việc bán văn phòng phẩm, tôi còn làm DỊ (disc jokey) cho 
một cửa hàng bán băng đĩa lưu động. Công việc này khiến tôi tự 
tin hơn, vì tôi phải học cách nói năng lưu loát và chọc cười thiên 
hạ. Từ bé tôi đã thích ảo thuật, chẳng là tôi là fan ruột của ảo 
thuật gia lừng danh David Copperfield mà. Dành dụm được đồng 
nào tôi đều dùng để mua “bí kíp ảo thuật” và thực hành cho tới 
khi thuần thục. 
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Tôi ra mắt trước công chúng lần đầu khi mẹ tôi khuyến khích tôi trổ 
tài ảo thuật trong buổi lễ “tốt nghiệp” mẫu giáo của đứa em họ. Lần 
ấy tôi biểu diễn để góp vui chứ không có thù lao, nhưng chính kinh 
nghiệm đó giúp tôi tin rằng mình có thể kiếm tiền bằng “tài lẻ” này. 
Thế là tôi thêm “nghề ảo thuật tay trái” vào danh sách các kỹ năng 
kiếm tiền của mình. Tôi lấy 40 đô cho hai giờ biểu diễn, phần lớn 
khán giả của tôi là các em bé mẫu giáo, học sinh tiểu học và bạn bè 
của gia đình, những người muốn đãi tiệc cho con em họ. 

Chắc bạn tự hỏi làm sao tôi có thể học hành thi cử tốt, trong khi 
bươn chải kiếm tiền như vậy? Thật ra, hồi học tiểu học, trước khi 
bắt đầu kiếm tiền, tôi là một học sinh cá biệt: lười biếng, dốt nát, 
không có ý chí phấn đấu, khoái rong chơi quậy phá hơn là chuyên 
chú học hành. “Thành tích” của tôi không tôi, tôi bị đuổi học vào 
năm lớp ba (lúc 9 tuổi) còn kết quả thi tốt nghiệp cấp một thì kém 
đến nỗi cả sáu trường cấp hai mà cha mẹ tôi đâm đơn xin học cho 
con trai đều từ chối. 

Cuối cùng, tôi bị xếp vào một trường cấp hai làng nhàng trong 
vùng. Tôi tiếp tục thi lại gần như tất cả các môn học, và “đội sổ” 
trong toàn trường. Năm tôi 13 tuổi, tuyệt vọng với đứa con bất 
trị, cha mẹ đành gửi tôi vào trại hè tập huấn với hy vọng may ra 
người dưng có thể làm tôi tỉnh ngộ mà tìm được mục tiêu sống 
của mình chăng. (Bạn có thể đọc câu chuyện đời tôi trong quyển 
sách “Tôi Tài Giỏi, Bạn Cũng Thế!”). 

Cũng trong khóa học này, lần đầu tiên tôi tiếp xúc với khái niệm 
Lập Trình Ngôn Ngữ Tư Duy (Neuro-Linguistic Programming - NLP) 
và các phương pháp học tăng tốc. Đến lúc ấy tôi mới biết rằng 
khả năng của con người là vô tận và một khi được trang bị những 
phương pháp đúng đắn thì bất cứ ai cũng có thể đạt được mơ ước 
đời mình. NLP dạy tôi cách đề ra những mục tiêu trong cuộc sống, 
và quan trọng hơn, làm thế nào để có sự tự tin và động lực nhằm đạt 
được những mục tiêu lớn nhỏ trong đời. 
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Tôi hiểu ra rằng nếu mô phỏng cách suy nghĩ và phương pháp của 
những người đạt thành tích xuất sắc thì một thằng kém cỏi như tôi 
cũng có thể đạt được những kết quả vượt bậc như họ trong một thời 
gian ngắn. Bởi vì một trong những mục tiêu mới của tôi là trở thành 
thủ khoa ở trường, tôi quyết định mô phỏng chuyên gia về phương 
pháp học tập là Tony Buzan, bằng cách sử dụng thành thạo những 
công cụ học tập tiên tiến như Sơ Đồ Tư Duy, Cách Đọc Nhanh, 
Kỹ Thuật Tăng Cường Trí Nhớ và Học Bằng Cả Não Bộ. 

Cũng giống như Archimet kêu to “Eureka“ khi phát hiện ra định 
luật sau này mang tên ông, tôi có cảm giác tất cả máu chảy rần 
rật trong huyết quản khi đọc quyển sách “Sức mạnh vô tận” 
(Unlimited Power) của Anthony Robbins. Trong quyển sách đó, 
ông kể lại câu chuyện ông từ một người gác cửa quèn trở thành 
triệu phú như thế nào. Thật vĩ đại làm sao khi tôi khám phá ra 
rằng NLP có thể thay đổi cuộc đời con người và tạo điều kiện cho 
họ thành công vang đội. 

Mường tượng viễn cảnh một cuộc bứt phá trở thành người giỏi nhất, 
tôi như hổ được chắp thêm cánh, hừng hực quyết tâm áp dụng tất 
cả những gì vừa học được. Sau đó, tôi đã làm một cuộc “lội ngược 
dòng” ngoạn mục. Từ một học sinh tư cách bê bết, học hành dốt nát, 
tôi vươn lên thành một trong những học sinh xuất sắc nhất trường cấp 
hai Ping Yi, với 7 điểm 10 tuyệt đối trong kỳ thi bậc trung học cơ sở và 
được nhận vào trường Trung học Victoria (một trong những trường 
phổ thông danh giá nhất Singapore thời bấy giờ). Không dừng lại ở 
đó, tôi học tiếp lên chuyên ngành Quản trị kinh doanh tại trường Đại 
Học Quốc Gia Singapore (National University of Singapore — NUS, 
luôn được Tổ chức giáo dục Times (Anh), xếp trong tốp 50 trường 
đại học tốt nhất thế giới). Ở NUS, tôi nằm trong tốp 1% sinh viên giỏi 
nhất trường và được nhận vào học Chương trình phát triển tài năng 
(Talent Development Program) dành cho sinh viên. 
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Mặc dù thành tích học tập là quan trọng, tôi cũng biết rằng danh 
hiệu sinh viên xuất sắc chưa phải là yếu tố đảm bảo cho thành 
công và sự giàu có sau này. Tôi biết, muốn đạt được ước mơ của 
mình: trở thành triệu phú năm 26 tuổi (một trong những mục tiêu 
của tôi), tôi phải học được những phương pháp và chiến thuật 
làm giàu. Thế là mới 15 tuổi đầu, tôi đã vùi đầu vào đọc tất cả 
những quyển sách dạy cách kiếm tiền. 

Một trong những quyển sách đầu tiên có ảnh hưởng lớn nhất đối 
với tôi là “Nghĩ và làm giàu” (Think and Grow Rich) của Napoleon 
HiII. Nhờ ông mà tôi thấu hiểu chân lý “một người hay lo bằng 
một kho người hay làm”. Phải, ý tưởng mới là thứ “đẻ” ra nhiều 
tiền, chứ không phải lao động chân tay. Tôi nghiệm ra rằng, nếu 
bạn chỉ sử dụng cơ bắp của mình, lao động của bạn chỉ đáng giá 
vài đô một ngày. Nhưng nếu bạn sử dụng đầu óc của mình, bạn 
có thể kiếm được nhiều gấp bội. 

Thế là tôi đặt ra cho mình câu hỏi, “Củñse một khoảng thời sian bỏ 
ra trong tấu nsà cuối tuần 0à kỳ nshỉ hè, làm thế nào để mình kiếm 
được nhiều tiền nhất? Mình có thể cung cấp dịch uụ sì để đấp ứng 
một nhu cầu phổ biến?”. 

Đúng lúc đó, giới choai choai bọn tôi có phong trào nhảy disco. 
Vì chưa đến tuổi trưởng thành, chúng tôi chỉ được phép đến mấy 
sàn nhảy mở vào buổi chiều vào các ngày làm việc trong tuần, 
không được bén mảng đến các sàn nhảy vào những buổi tối 
cuối tuần. Thế là tôi nảy ra ý tưởng, “Sao không nở sàn nhảy cho 
tuổi teen 0ào những buối tối cuối tuần? ”. Thật may, tôi có kinh nghiệm 
làm DỊ ngoài giờ nên việc này không khó. Tôi nhẩm tính, nếu thu 
mỗi vị khách 8 đô (giá thông thường là 12 đô), và nếu tôi có 200 
khách hàng, tôi kiếm được 1600 đô một tối!!! Tôi vô cùng phấn 
khích với ý tưởng kiếm ra nhiều tiền như vậy nên bắt tay vào 


hành động ngay lập tức. 
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Thương vụ đầu tiên tủa tôi... 

rả ` Ká ^ 
J\ở sàn nhủy lưu động 
Vào giữa năm học lớp 9 (năm 15 tuổi), tôi kiếm mấy đứa bạn thân, 
đều là học sinh cả, cùng tôi tham gia vụ làm ăn này. Về địa điểm, 
một đứa bạn của tôi xin được một phòng trống trong khu chung cư 
để làm sàn nhảy, thế là chúng tôi không phải trả tiền thuê phòng. 
Sau khi dọ giá khắp nơi, cuối cùng tôi cũng ký được hợp đồng với 
một công ty chuyên làm sàn nhảy lưu động, họ có thể giúp tôi 
lắp đặt hệ thống âm thanh, ánh sáng và cung cấp các bản nhạc 
với giá là 300 đô một đêm. Tính ra vẫn còn lời 1300 đô một tối. Tôi tự 
thiết kế và in vé vào cửa, rồi cả đám chia nhau ra bán vé trong 
trường của mình hay những trường học xung quanh. 
Chúng tôi nhận được sự hưởng ứng nhiệt liệt. Trong buổi ra mắt, 
chúng tôi thu hút được hơn 300 học sinh, chật kín cả phòng. Thế 
là vừa được chơi “rất đã”, chúng tôi vừa kiếm được 2100 đô một 
đêm. Đó là lần đầu tiên tôi nhận ra rằng “ý tưởng lớn” thì kiếm 
được tiền to!!! Không chỉ thế, tôi còn nhận thấy vai trò của người 
tổ chức mang lại niềm vui lớn hơn so với vai trò của người tham 
gia. Điều đó thúc đẩy chúng tôi tiếp tục tổ chức những cuộc vui 
như vậy hai tuần một lần. Vài tháng sau, chúng tôi đã rủng rỉnh 
tiền bạc. Nhưng tôi chưa thỏa mãn, tôi tự hỏi, “Việc gì phải trả 
cho công t kia 300 đô một đêm, sao trình không mua thiết bị 0à 
kinh doanh từ A tới Z?”. 


Thế là với 3500 đô đầu tiên kiếm được, tôi tậu một dàn âm thanh, 
ánh sáng, máy tạo khói... và phòng thu Def Beat ra đời. Đám bạn 
kia không hùn hạp với tôi trong vụ đầu tư này, nhưng vẫn hợp 
tác trong việc tiếp thị và cung cấp dịch vụ, và đứa nào cũng vưi 
với số tiền công thu được. Không chỉ mở sàn nhảy, tôi bắt đầu mở 
rộng diện phục vụ cho những gia đình muốn làm nóng bữa tiệc 
bằng những vũ điệu sôi động. Tôi dành tất cả những ngày cuối 
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tuần và ngày nghỉ cho việc kinh doanh của mình, trong khi hàng 
ngày vẫn cắp sách đến trường Ping Yi với mục đích trở thành thủ 
khoa ở đây. Kinh nghiệm đầu đời trong ngành giải trí đã giúp tôi 
phát triển dịch vụ này thành một công ty chuyên tổ chức sự kiện, 
mang tên “Event Gurus Pte Ltd”. 

Thật ra cha tôi không thích thương vụ kinh doanh sàn nhảy của tôi, 
nhất là khi tôi chất đầy phòng ngủ những thiết bị âm thanh, ánh 
sáng và hay kéo cả đám bạn bè tới nhà thử nhạc ầm ÿ. Nhưng ông 
không thể la rầy tôi vì việc học của tôi ngày một tiến bộ. Cùng với 
việc kinh doanh, tôi liên tục đặt ra cho mình những mục tiêu học 


tập cao hơn và cố gắng đạt được tất cả. 


Ý tưởng kinh doanh thứ hai của tôi... 
Công ty Adam Khoo vù cộng sự 


Việc học tốt ở trường tạo cơ hội giúp tôi kiếm thêm thu nhập khi 
tôi lên trung học. Nhờ kết quả học tập mà tôi được mời dạy kèm 
với thù lao khoảng 200 đô/tháng. Tôi dạy học trò của mình (có 
em chỉ ít hơn tôi vài tuổi) cách học bài và cách tự khích lệ bản 
thân. Học sinh của tôi ngày một tiến bộ và tiếng thơm về “thầy” 
cũng nhờ thế mà bay xa, tôi lại càng có nhiều học sinh hơn. Tuy 
vậy, những quyển sách làm giàu mà tôi tìm đọc khiến tôi hiểu 
rằng, muốn kiếm được nhiều tiền hơn cần phải tăng hiệu suất lên 
nhiều lần, và tôi không thể kiếm được nhiều tiền với việc chỉ dạy 
kèm từng học sinh riêng lẻ. 

Thế là tôi tự lên một chương trình giới thiệu mình như một nhà tư 
vấn tự do về động lực cuộc sống, chuyên hướng dẫn học sinh cách 
thức thành công trong học đường. Tôi đến tất cả các trường học 
ở Singapore để bán chương trình này. Chỉ trong vòng vài tháng, 
tôi liên tục mở lớp nói chuyện với hàng trăm học sinh. Mỗi học sinh 
trả cho tôi 20 đô, thế là mỗi ngày tôi bỏ túi 2000 đô! Thật là một 
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ngạc nhiên kỳ thú, tôi nhẩm tính và thấy rằng tôi còn kiếm được 
nhiều tiền hơn các thầy cô trong trường. Năm ấy tôi mới 17 tuổi. 
Nhưng việc kinh doanh chỉ thật sự bắt đầu khi tôi quyết định viết 
sách về tất cả những kinh nghiệm và tâm huyết của mình. Quyển 
sách mang tên “I Am Gifted, So Are You!“ (Tôi Tài Giỏi, Bạn Cũng 
Thế!) được viết ra khi tôi đang thực hiện nghĩa vụ quân sự và 
được xuất bản vào tháng 6 năm 1998. Quyển sách nhanh chóng 
trở thành sách bán chạy nhất và mang về cho tôi một nguồn tiền 
lớn (lúc đó). Sau thắng lợi giòn giã của tác phẩm đầu tay, tôi thừa 
thắng xông lên, trở thành đồng tác giả của ba quyển sách nữa, 
và thu nhập của tôi cũng tăng thêm gấp mấy lần. Đó là những 
quyển nhan đề “Làm thế nào phát huy trí thông minh của con 
bạn” (How to Multiply Your Child“s Intelligence), “Kinh doanh 
từ con số 0“ (Clueless in Starting a Business) và “Làm chủ tư duy, 
thay đổi vận mệnh” (Master Your Mind, Design Your Destiny), 
cả ba đều nằm trong danh mục sách bán chạy nhất của tờ Straits 
Times trong 36 tuần. 

Bây giờ nhìn lại, khoản tiền đồi đào mà tôi kiếm được không chỉ 
nhờ vào nguồn thu nhập mà tôi tạo ra, mà chính là nhờ vào bài 
học tiết kiệm và bí quyết đầu tư mà tôi học được từ những quyển 
sách dạy làm giàu. Từ khi ngồi trên ghế nhà trường, tôi đã xây 
dựng cho mình thói quen tiêu ít hơn số tiền mình kiếm được. 
Thay vì vung tiền vào những trò vui chơi phù phiếm, vô bổ, 
tôi đầu tư hầu như tất cả tiền bạc vào chứng khoán và các quỹ 
đầu tư, nhờ vào những chiến lược đầu tư mà tôi học được từ sách 
của những tỉ phú như Warren Buffett, Peter Lynch và George 
Soros. Khi đầu tư vào thị trường chứng khoán Mỹ và Châu Á, 
tiền của tôi tăng gấp 3 lần trong thời gian thị trường bùng nổ. 
Sau đó tôi bán hết chứng khoán, ngay trước khi thị trường sụp 
đổ vào năm 2000. 
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Việc tôi bán ra đúng thời điểm không phải là chuyện ăn may, mà 
là nhờ vào việc tôi đã học hỏi và hiểu được thị trường. Rõ ràng 
khi chỉ số PE (Price-to-Earnings) của thị trường cao một cách vô lý 
(bạn sẽ biết về điều này trong những chương tiếp theo) và nhiều 
cổ phiếu trong ngành công nghệ đã vượt quá giá trị thực thì sẽ 
đến lúc nó quay đầu đi xuống. Và khi thị trường sụp đổ thì đó là 
lúc tôi lại mua vào. 

Vào thời điểm tốt nghiệp đại học, tôi có hai công ty sinh lợi, một 
quyển sách bán chạy và những khoản đầu tư tiếp tục mang đến 
cho tôi lợi nhuận. Và ở tuổi 26, tôi đã thực hiện được một trong 
những mục tiêu của mình: trở thành triệu phú. 

Bạn thân mến, tôi bắt đầu quyển sách này bằng việc chia sẻ đôi 
điều về hành trình làm giàu của tôi, không phải để gây ấn tượng 
hay đánh bóng bản thân tôi, mà chỉ muốn phát đi một thông điệp 
với niềm tin mãnh liệt rằng tôi làm được thì bạn cũng làm được! 
Tất cả những gì bạn cần là một ý chí uững 0uàng, một 1ý thức rằng 
0iệc gì cũng có thể làm được, một chiến lược đúng đắn uà quyết tâm 
thực hiện đến clng. 


Tiên bạc là một trò chơi... 
Bạn phỏi học để biết cách chơi 


Bạn thấy đó... kiếm tiền cũng giống như một cuộc chơi. Nếu bạn 
nắm được luật chơi, tiền sẽ chảy vào túi bạn. Nếu chơi không đúng 
luật, suốt đời bạn sẽ phải vật lộn với những vấn đề tài chính, bất 
kể bạn có làm việc chăm chỉ đến mấy. 

Đã bao giờ bạn tự đặt câu hỏi, tại sao có người kiếm được gấp 5, gấp 
10, thậm chí gấp 20 lần người khác? Phải chăng vì họ thông minh 
hơn gấp 20 lần? Làm việc chăm chỉ hơn gấp 20 lần? Hay vì họ may 
mắn hơn? Câu trả lời đúng cho những câu hỏi này là “KHÔNG”. 
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Tôi dám chắc là bạn biết một số người, khi còn đi học họ có vẻ 
lười hơn bạn, thành tích kém hơn bạn, nhưng bây giờ họ lại giàu 
gấp 5 gấp 10 lần bạn. Mặc dù học bạ của họ có nhiều điểm dưới 
trung bình, nhưng danh mục tài sản của họ thì khiến nhiều người 
phải ghen tị. Tại sao ư, lý do duy nhất là họ hiểu rõ vòng xoay của 
đồng tiền, trong khi phần lớn mọi người, trong đó có cả những 
người rất giỏi giang trong học tập, lại không học được điều đó. 

Điều không may là không một ngôi trường nào dạy học sinh làm 
sao để kiếm tiền, đầu tư như thế nào và quản lý tài sản ra sao để nó 
sinh sôi nảy nở, trong khi tiền bạc lại là thứ quan trọng nhất giúp 
chúng ta thực hiện những mục tiêu khác nhau trong cuộc sống. 
Mặc dù nhiều triết gia dạy rằng, “Tiền không phải là tất cả”, 


4¬" 


“Tiền bạc không mang lại hạnh phúc” nhưng điều đó chỉ đúng 


= „ 


một nửa. Sự thật thì “cái gì cũng quy ra tiền”. Để thành công trong 
tất cả các khía cạnh của cuộc sống như sức khỏe, các mối quan hệ, 
gia đình, chúng ta cần phải có một sự bảo đảm về tài chính! 

Có một nền tảng tài chính vững vàng có nghĩa là được TỰ DO, 
được giải phóng khỏi các chủ nợ hoặc các chồng hóa đơn đồi 
thanh toán. Để sống một cách đúng nghĩa, bạn cần có đủ tiền 
nuôi bản thân và gia đình, trả cho những như cầu căn bản và 
thỉnh thoảng cho phép mình hưởng thụ những thứ xa xỉ. Điều 
đó có nghĩa là được “tự do“ nghỉ việc, rời bỏ công ty, “tạm biệt” 
ông chủ, không phải làm chung với người mình không ưa, và có 
quyền làm công việc mình muốn, một việc có ý nghĩa và đem lại 
sự thỏa mãn cá nhân. Có lẽ trên đời không ai bàn cãi về nhu cầu 
có đủ tiền cho bản thân mình. 

Nền giáo dục truyền thống (cũng may là đang có dấu hiệu thay 
đổi) không bao giờ dạy chúng ta làm giàu, thay vì thế nó dạy ta 
những khái niệm giáo điều khiến chúng ta phải cám ơn cuộc đời 


vì sự nghèo khó của mình. Trong nhà trường cũng như ngoài 
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xã hội, thông qua các phương tiện truyền thông, chúng ta được 
dạy rằng, “Hãy/ học chăm, đạt điểm cao, có công 0iệc tốt 0à thế là 
cuộc đời sẽ nở mrụ cười uới bạn”. Rằng, “Đầu tư là rủi ro”, “Đừng 


Ax„ 


làm bộ tài khôn”, “Chớ có chơi cổ phiếu nếu không muốn tán gia 
bại sản”, “Tham tiền là xấu”, “Bọn giàu có rặt một lũ người xấu” 
hoặc “Đừng có kụ kụ cóp cóp làm giàu ”. 

Kết quả của những lời khuyên “phản giàu” này là hầu hết mọi 
người cặm cụi làm lụng suốt đời mà chỉ đủ ăn, hoặc rơi vào vòng 
xoáy tiền bạc để cuối cùng chịu cảnh trắng tay với bao ngậm ngùi 
nuối tiếc. Tuy vậy, một số ít người may mắn biết rằng, nếu chỉ 
dựa vào một công việc tốt và một tinh thần làm việc chăm chỉ, 
người ta không thể nào giàu nổi. Muốn giàu có cần một cách nghĩ 
khác và một chiến lược khác. Chỉ những người nắm được bài học 
này mới thoát khỏi vòng xoáy tiền bạc và bước lên một tầm cao 


mới: có được sự tự do thật sự và sự bảo đảm về tài chính. 


Một số người cần 10 năm để nắm được điều đó, cũng có những 
người cần tới 30 năm, và có người đến lúc hiểu ra thì đã quá muộn. 
Trong quyển sách này, bạn sẽ học được những điều mà người ta 


cần cả đời người để nghiệm ra. 


Đầu tiên... 
Bạn phải biết tại sũo mình (hưu giàu 


Trước khi học những chiến lược làm giàu, tôi muốn hỏi bạn 
câu này, “Tại sao bạn chưa giàu?”, “Điều gì ngăn cản bạn không 
có được số tiền như bạn 1none 1nuốn?”. 

Bạn hãy dành thời gian suy nghĩ về câu hỏi này, và viết ra càng 
nhiều lý do càng tốt. Điều quan trọng là bạn phải thành thật với 
bản thân. Nào ta hãy bắt đầu. 
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Lý do khiến tôi chưa giàu là 


Bây giờ, ta hãy cùng đọc một số lý do mà tôi đã thống kê được 
trong mấy năm qua. Phần lớn những người được hỏi có khuynh 
hướng trả lời như sau: 

“Tôi không có uốn để khởi nghiệp”, “Tôi sinh ra trons một sia đình 
nehèo“, “Tôi phải nuôi sống cả gia đình”, “Tôi quá trẻj|già”, “Tôi 
không đủ thông tỉnh”, “Tôi không có cơ hội”, “Tôi quá lười”, “Tôi 
không đủ trình độ”, “Gia đình tôi không tỉng hộ”, “Tôi chẳng biết 
sì 0ê tài chính”, “Tôi có cả một đàn con nheo nhóc”, “Số tôi xui xẻo 
lắm”, “Tôi sợ gặp rủỉi ro”, “Tôi không có 9ý thức kỷ luật”, “Nền kinh 
tế ñang xuống đốc”, “Tôi thường ra quuết định sai lầm”. 

Có lý do nào trên đây giống với những gì mà bạn đã nêu ra không? 
Bây giờ tôi muốn bạn nhìn lại tất cả những lý do mà bạn đã viết ra 
và xét xem trong đó có điều gì bạn có thể thay đổi được và có lý 
do nào bạn cho là nằm ngoài khả năng kiểm soát của mình. 

Với những lý do chủ quan như: “thường đưa ra quyết định sai lầm”, 
“thiếu ý thức kỷ luật”, “thiếu kiến thức”, bạn đánh một dấu V bên 
cạnh. Những lý do thuộc yếu tố khách quan như: “không có cơ 
hội”, “thiếu may mắn”, bạn đánh dấu X vào. Bây giờ bạn thử điểm 
lại xem mình có nhiều chữ V hơn hay chữ X hơn. Bạn biết không, 
khả năng làm giàu của bạn phụ thuộc nhiều vào điều này đấy!!!! 
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Mỗi lần tiến hành cuộc điều tra này, tôi đều phát hiện đi phát hiện 
lại một sự thật rằng, những người có nhiều dấu V hơn thường 
thành công hơn những người có nhiều dấu X hơn. Ta hãy tạm chia 
con người ra làm hai dạng. Dạng người có cách suy nghĩ thành 
công và dạng người nghĩ mình là nạn nhân. Những lý do bạn đưa 
ra cho thấy bạn suy nghĩ như một người Thành Công hay như một 
Nạn Nhân. 

Thật đáng tiếc, phần lớn mọi người có cách nghĩ của Nạn Nhân, 
chính điều này trói chân trói tay họ, không cho phép họ làm bất 
cứ điều gì để cải thiện tình hình. Khi không đạt được kết quả 
mong muốn, Nạn Nhân thường viện cớ: “Ma mắn qua lưng lại 
tới tôi”, “Tôi chẳng có kinh nghiệm sì”, “Tôi quá sià nên không 
kiếm được nhiều tiền hơn”, “Tôi quá trẻ nên không thể làm giàu”, 
“Tôi không có uốn”, “Nhà tôi nghèo thế nà“ hoặc “Tôi không có óc 
sáng tạo”... Tất cả những lý do trên đều không có cơ sở, chúng ta 
ai cũng biết rất nhiều người khởi nghiệp từ hai bàn tay trắng và 
đã thành công, bất chấp mọi khó khăn trở ngại. 

Nạn Nhân có khuynh hướng đùn đẩy trách nhiệm, rằng những 
việc bất toàn, không như ý của họ là do người khác hoặc hoàn cảnh 
khách quan chứ không phải do bản thân họ. Khi hỏi tại sao Nạn 
Nhân không giàu, họ sẽ đưa ra một lô lý do như, “Tzi sếp không 
tăng lương”, “Chẳns di tạo cơ hội cho tôi”, “Gin đình ngăn cản tôi”, 
“Thị trường chứng khoán đi xuống làm tôi mất tất tần tật”... Thế là 
thay vì tìm cách xoay chuyển tình hình, Nạn Nhân chỉ ngôi đó 
than thân trách phận. 

Vấn đề là ở chỗ, khi bạn tìm cách bào chữa cho bản thân, đổ lỗi cho 
người khác và luôn miệng oán thán thì điều đó có nghĩa là có một 
ai đó hoặc một điều gì đó đang điều khiển cuộc sống và sản nghiệp 
của bạn. Khi bạn nghĩ rằng mình chẳng có lỗi gì thì đồng thời bạn 
cũng chẳng có năng lực để thay đổi cục diện. Nếu bạn suy nghĩ 
như một Nạn Nhân, khư khư tin rằng những yếu tố bên ngoài 
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ảnh hưởng trực tiếp đến túi tiền của bạn thì dù bạn có học chiến 


lược làm giàu gì đi nữa cũng chỉ vô dụng mà thôi! 


SUY NGHĨ CỦA NGƯỜI THÀNH CÔNG SUY NGHĨ CỦA NẠN NHÂN 


Lãnh trách nhiệm 100% Viện cớ, bào chữa cho bản thân 
Ý thức làm chủ Đổ lỗi cho người khác 
Than phiền 


Để thụ hưởng tất cả lợi ích của quyển sách này, trước hết bạn phải 
có suy nghĩ của người Thành Công. Người Thành Công chịu 100% 
trách nhiệm cho cuộc đời mình. Họ kiểm soát sản nghiệp của họ. 
Khi làm ăn thất bát, họ không đổ lỗi cho khách hàng hay nền kinh 
tế, vì họ biết rằng làm như vậy là vô ích bởi họ không thể làm gì 
để thay đổi những yếu tố khách quan này. Thay vì thế, họ đứng 
ra chịu trách nhiệm rằng mình làm việc chưa tốt, chưa đáp ứng 
đầy đủ các nhu cầu hoặc phương pháp bán hàng của mình không 
hiệu quả. Chỉ khi bạn đứng ra chịu trách nhiệm về kết quả của 
mình, bạn mới có sức mạnh để “dời non chuyển núi”! Khi người 
Thành Công không được tăng lương, họ không đổ lỗi cho sếp hay 
công ty, họ thấy rằng mình chưa mang lại giá trị gia tăng hoặc 
chưa chứng minh được giá trị của mình, hoặc đơn giản là chưa đề 
nghị tăng lương! 

Vào thời điểm bạn thừa nhận rằng, bạn chứ không phải ai khác, 
tự tạo ra vận mệnh của mình, cũng là lúc bạn đem lại cho mình 
sức mạnh để bắt đầu trở nên giàu có! Khi nắm được những chiến 
lược làm giàu, bạn sẽ nhận thấy rằng mình có thể làm giàu ở bất 
kỳ độ tuổi nào, với bất cứ điểm xuất phát nào và trong bất kỳ 
hoàn cảnh nào. 

Trước khi tìm hiểu xem các triệu phú làm giàu như thế nào, chúng 


ta hãy cùng khám phá “Bảy Bước Làm Giàu! 
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ảnh hưởng, trực tiếp đến túi tiền của bạn thị dụ bạn có học chiến 


lược làm giàu gì đi nữa cũng chỉ vô dụng mà thôi! 


SUY NGHĨ CỦA NGƯỜI THÀNH CÔNG SUY NGHĨ CỦA NẠN NHÂN 


Lãnh trách nhiệm 100% Viện cớ, bào chữa cho bản thân 
Ý thức làm chủ Đổ lỗi cho người khác 
Than phiền 


Để thụ hưởng tất cả lợi ích của quyển sách này, trước hết bạn phải 
có suy nghĩ của người Thành Công. Người Thành Công chịu 100% 
trách nhiệm cho cuộc đời mình. Họ kiểm soát sản nghiệp của họ. 
Khi làm ăn thất bát, họ không đổ lỗi cho khách hàng hay nền kinh 
tế, vì họ biết rằng làm như vậy là vô ích bởi họ không thể làm gì 
để thay đổi những yếu tố khách quan này. Thay vì thế, họ đứng 
ra chịu trách nhiệm rằng mình làm việc chưa tốt, chưa đáp ứng 
đầy đủ các nhu cầu hoặc phương pháp bán hàng của mình không 
hiệu quả. Chỉ khi bạn đứng ra chịu trách nhiệm về kết quả của 
mình, bạn mới có sức mạnh để “dời non chuyển núi”! Khi người 
Thành Công không được tăng lương, họ không đổ lỗi cho sếp hay 
công ty, họ thấy rằng mình chưa mang lại giá trị gia tăng hoặc 
chưa chứng minh được giá trị của mình, hoặc đơn giản là chưa đề 
nghị tăng lương! 

Vào thời điểm bạn thừa nhận rằng, bạn chứ không phải ai khác, 
tự tạo ra vận mệnh của mình, cũng là lúc bạn đem lại cho mình 
sức mạnh để bắt đầu trở nên giàu có! Khi nắm được những chiến 
lược làm giàu, bạn sẽ nhận thấy rằng mình có thể làm giàu ở bất 
kỷ độ tuổi nào, với bất cứ điểm xuất phát nào và trong bất kỳ 
hoàn cảnh nào, 

Trước khi tim hiểu xem các triệu phú làm giàu như thế nào, chúng 


tà hà cũng khám phí “Bảy Bước Làm Giàu”! 
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BẤY BUỐC LÀM 6IÀU 


rên đời có cái gọi là công thức làm giàu không? Có phải 

tất cả những người tay trắng làm nên, tựu trung, đều 

trải qua những bước giống nhau để trở nên giàu có? Nếu 
nghiên cứu kỹ về cách nghĩ và cách làm của các triệu phú, liệu 
ta có thể khái quát được những điểm chung để học hỏi và mô 
phỏng theo không? Câu trả lời là CÓ. 
Những triệu phú khác nhau có thể làm giàu trên những lĩnh vực 
khác nhau, như địa ốc, giáo dục, địch vụ v.v... nhưng dù ở lĩnh 
vực nào thì tôi cho rằng tất cả cũng đều có kỹ năng làm giàu giống 
nhau, đi những bước tương tự để dựng nên cơ nghiệp. Tất nhiên, 
vẫn có những người nắm trong tay một gia tài khổng lồ mà không 
hề có kỹ năng làm giàu đặc biệt nào. Có thể họ được thừa kế gia 
sản, hoặc trúng số hoặc nhờ vào tài năng trong các lĩnh vực văn 
nghệ, thể thao. Tuy nhiên, thời gian đã chứng minh rằng, nếu họ 
không học được những kỹ năng quản lý tài chính cần thiết, hoặc 
không có một người quản lý tài chính giỏi thì sớm muộn gì của cải 
cũng đội nón ra đi. Doris Day, ca sĩ vang bóng một thời của Mỹ là 
một trong những trường hợp như vậy. Cô lâm vào cảnh trắng tay 
khi bị chồng (đồng thời cũng là người quản lý của cô) lừa gạt và 


bỏ trốn với tất cả số tiền mà cô khó khăn lắm mới có được. 


fHIHJIYNUCG. + II UV Tri 3S ý €©OA Zg.¡ ti £Y 


+ 


024 


Vì vậy, chúng ta hãy bất đâu băng cách học công thức Làm Ciiầu 


Bảy Bước. Đó là bảy bước căn bản nhất, trong đó mỗi bước là một 


kỹ năng mà tất cả những ai muốn làm giàu đều phải luyện tập để | 


„ trở nên thành thục. 


Bước |: (ó cách nghĩ của một triệu phú 

lầu tiên, bạn phải học và bắt chước cách nghĩ của một triệu phú. 
Ilọ suy nghĩ rất khác người bình thường, đó là lý do tại sao 
họ làm được những việc khác thường và tạo ra những kết quả 
phi thường. Nói chung, họ có những quan niệm và thói quen 
khác biệt, cho phép họ nhìn ra cơ hội trong khi người khác chỉ 
thấy rủi ro. Họ học hỏi từ những kinh nghiệm không vui để ngày 
càng phát triển trong khi người bình thường xem đó là thất bại. 
Vào thời điểm bạn tiếp thu trọn vẹn cách suy nghĩ và thói quen 
của một triệu phú, nhận thức của bạn về thế giới cũng sẽ thay đổi, 
bạn sẽ ngỡ ngàng lắm lắm khi nhận ra rằng cơ hội đầy rẫy xung 
quanh bạn chứ không phải ở nơi nào khác, một điều mà trước đây 
có thể bạn không hề nhận ra! 

Trong chương 3, bạn sẽ làm quen uới 9 thói quen của triệu phú 0à 
cách thức làm sao để tạo dựng những niềm tín có thể eip bạn làm 
giàu Hì trong tiềm thức. 


Bước 2: Xúc lập và định hình mục tiêu tài chính 
rõ rằng 

Cái giàu không “dửng dưng” mà đến như câu nói của người xưa 
(Số giàu mang đến dứng dưng). Bạn phải khởi sự với một mục tiêu 
rõ ràng cụ thể trong tâm trí. Ở một thời điểm nào đó trong đời, 
triệu phú nào cũng phải lên mục tiêu làm giàu. Tuy vậy, bất cứ 


khi nào tôi hỏi cử tọa - những người muốn cải thiện tình hình tài 


chính của mình ràng mục tiêu tài chính của họ là pì thì chỉ nhận 
dược những cái nhìn ngơ ngác. Khi tôi yêu cầu họ viết ra mục 
tiêu tài chính của mình, đa số câu trả lời mà tôi nhận được chỉ là 
những câu nói mơ hồ rằng “càng nhiều càng tốt”. Đó chính là rào 
cản lớn nhất đối với họ. Nếu không đề ra một chỉ tiêu cụ thể để 
phấn đấu, bạn sẽ không bao giờ có khả năng vạch ra một chiến 
lược đúng đắn để đạt được nó. 

Giả sử thu nhập hàng tháng của bạn là 4000 đô và bạn muốn tăng 
lên 20.000 đô, rõ ràng không phải cứ làm việc chăm chỉ hơn 5 lần 
là được. Phải có một phương pháp hoàn toàn khác. Tương tự, nếu 
mục tiêu bạn nhắm đến là 40.000 đô, bạn cần có một chiến lược 
tối ưu hơn nữa! Chỉ khi biết cụ thể mình muốn gì, bạn mới có kế 
hoạch thực hiện nó. Không cần biết tình hình tài chính hiện thời 
của bạn như thế nào, chỉ cần bạn dùng đúng phương pháp thì 
mục tiêu cao mấy cũng có cách đạt được. 

Chương 5 sẽ giới thiệu uới bạn bốn cấp độ giàu có 0à làm thế nào để 
đạt được từng cấp độ. Đó là sự 0oững uàng tài chính, an toàn tài chính, 
Hự do tài chính uà dư đả tài chính. 


Bước 3: Lên kế hoạch tài chính 


Một khi đã có mục tiêu tài chính cụ thể: kiếm được bao nhiêu tiền 
và tích lũy được bao nhiêu tiền, bạn cần lập ra một kế hoạch khả 
thi để đạt được nó. Mục tiêu dù hay ho đến mấy vẫn mãi là “giấc 
mơ hão huyền” nếu không có các bước hành động kèm theo. Và 
chỉ khi nào bạn bắt tay vào thực hiện kế hoạch thì ước mơ ấy mới 
trở thành hiện thực. 

Ví dụ, nếu mục tiêu của bạn là tích lũy được một triệu đô vào thời 
điểm nào đó, bạn phải vạch ra kế hoạch cụ thể như hàng tháng 
để đành bao nhiêu, đầu tư bao nhiêu, lợi nhuận mong muốn bao 


nhiêu và cần một khoảng thời gian bao lâu để đạt được con số đó. 
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Nếu mục tiêu là tăng thu nhập gấp 3 lần lên 15.000 đô một thá nợ, 
bạn phải có kế hoạch cụ thể để tăng lương cũng như tìm thêm 


những khoản thu nhập phụ. 


Ihần lớn mọi người không đạt được giấc mơ về tiền của bởi vì họ 


không hề có mục tiêu xác định, hoặc không biết cách vạch kế hoạch 
thực hiện. Họ chỉ biết cắm đầu cắm cổ làm việc và thầm hy vọng 
răng một ngày nào đó thần may mắn sẽ mỉm cười rồi mong muốn 
của họ sẽ thành sự thật. Bạn không thể phó mặc tương lai của mình 
cho may rủi theo cách đó mà phải làm chủ nó. Nếu cần thì các 
chuyên viên tài chính có thể giúp bạn, nhưng bạn vẫn là người chịu 
trách nhiệm chính! Đó là cuộc sống và tương lai của bạn cơ mà. 
Trong chương 4 0à 5, bạn sẽ được hướng dẫn cách oiết chiến lược 
tài chính oà oạch ra hướng đi để đạt được 4 mức độ &iìU CÓ. 


MỤC TIÊU 
KẾ HOẠCH TÀI CHÍNH 


TĂNG THU NHẬP GIẢM CHI PHÍ 


PHÁT TRIỂN 
TÀI SẢN 


BẢO VỆ 
TÀI SẢN 
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Bước 4: Tăng ihu nhập 


Sau khi lên được một bản kế hoạch tài chính đẹp đẽ rồi, nhiều 
nạ ười chẳng biết bước tiếp theo phải làm gì, và quyết tâm của họ 
bat đầu rơi rụng dẫn. Họ tặc lưỡi mà rằng, với mức thu nhập như 
thẻ và khả năng đành dụm hàng tháng như thế, có mất cả đời họ 
cũng không gom nổi một phần nhỏ trong con số mơ ước đó. 

lo ràng, quan trọng là bạn phải biết cách tăng tốc và đẩy mạnh 
kè hoạch tài chính của mình bằng cách hành động mạnh mẽ để 
kiem được nhiều tiền hơn. Nếu chỉ tăng thu nhập lên 5%, 10% hay 
thảm chí 20% thì chưa đủ, phải tăng gấp đôi, gấp ba, có khi tăng 
tư 5 đến 10 lần. Điều đó có khả thi không? Hoàn toàn khả thi và 
lần sẽ làm được mà không cần phải nghỉ việc hay đánh cược tất 
cả những gì mình có. 

Irone chương 6, 7 0à 8, bạn sẽ được hướng dân những phương pháp 
Ilhurc tiễn, hữu dụng mà hàng ngàn người đã sử dụng để nâng cao 
lu nhập. Chương 9, 10, 11 0à 12 sẽ giíp bạn cách kinh doanh tại 


vía nuì oẫn 0Wơn ra thế giới nhờ sức mạnh của Internet. Bạn cững 


sẻ hiểu tại sao học sinh, người đi làm, người 0ê hưu 0à nội trợ oẫn 


có cũch kiếm được nguôn thu đều đặn. 


Bước 5: Quản lý tiền bục và giảm chỉ tiêu 

Nhiều người nghĩ rằng chỉ cần tăng thu nhập là đủ. Nhưng thật ra 
do mới chỉ là một nửa chiếc bánh. Có người kiếm 2000 đô/tháng 
lam vào cảnh bần cùng và cũng có người với mức thu nhập gấp 10 
lan như thế vẫn khánh kiệt nếu không biết cách chỉ tiêu. Một người 
lam ra nhiều nhưng tiêu cũng lắm, rốt cục sẽ chẳng dư đồng nào 
cả, thậm chí còn vướng vào nợ nần nếu không biết “liệu cơm gắp 


mam”, Điều này đã được nhà văn Charles Dickens khái quát nên 


02; 
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ngay từ buổi đầu của Chủ Nghĩa Tư Bản, qua bức chân dụng về 
một người suốt đời ra tù vào khám chỉ vì làm ra một đồng lại tiêu 
mất một đồng mốt. Trong thời kỳ bùng nổ tín dụng ngày nay, 
tình hình ngày càng xấu đi khi cánh ngân hàng mạnh tay cho vay 
tín dụng, khuyến khích người tiêu dùng cứ mặc sức tiêu xài trước 
rồi... trả nợ sau. Kết cục, bạn thấy mình nai lưng ra làm việc suốt 
đời chỉ để trả nợ ngân hàng mà trong tay chẳng có gì. Vì thế, bạn 
giàu hay nghèo không phụ thuộc vào việc bạn kiếm được bao 
nhiêu tiền, mà vào việc bạn để dành được bao nhiêu và đầu tư 


sinh lợi như thế nào. 


Trong chương 13 uà 14, bạn sẽ học những kỹ năng quản lý tiền bạc 
căn bản 0à làm thế nào để cắt giảm chỉ tiêu 20%-30% mà uẫn đảm 
bo nHíc sống của mình. 


Bước ó: Triệu phú biết cách nhân giống đồng tiền 
Sau khi tăng thu nhập và giảm chỉ tiêu, bạn sẽ học cách làm sao 
để tích lũy tiền bạc thành một khoản lớn hơn, đủ để bắt đầu xây 
dựng cơ đồ. Dù cho bạn có làm việc chăm chỉ đến mấy, tiết kiệm 
cỡ nào, bạn vẫn không thể giàu lên được bao nhiêu nếu không 
biết cách bắt đồng tiền “tự nhân giống”. Tích lũy giúp bạn có 
được số vốn nho nhỏ và đầu tư giúp bạn làm cho số tiền đó sinh 
con đẻ cháu đây nhà. 

Tất cả những người tay trắng thành triệu phú đều dành phần lớn 
của cải vào những cuộc đầu tư sinh lợi. Đó là vì họ biết rõ, nếu chỉ 
làm công ăn lương họ không thể nào giàu nổi. Chỉ khi tiền đẻ ra 
tiền thì bạn mới giàu lên nhanh chóng được. 

Một số người đã từng mất tiền vào chứng khoán hoặc gửi nhằm 
quỹ đầu tư. Như con chim sợ làn cây cong, họ có tâm lý thúc thủ và 


nghĩ răng gửi tiền ngân hàng là cách đầu tư an toàn nhất, dẫu rằng 
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họ chỉ nhận được mức lại suat vài phản trăm một năm, Xin bạn chớ 
lò ngại! Những phương pháp làm giàu mà tôi sẽ hướng dẫn bạn 
có mức độ rủi ro thấp nhất. Trong thực tế, triệu phú mới là những 
I\pười sợ rủi ro hơn cả, họ không đánh bạc với tất cả công sức và 
tâm huyết của mình đâu. Thế nên, trong bất cứ thương vụ làm ăn 
nào, họ cũng có chiến lược hẳn hoi. 

Trone các chương từ 15 đến 19, bạn sẽ học được những “bí kíp” 
dầu tư, có khả năng đem lại mức lợi nhuận 15-25% mỗi năm, uới 
mức ri ro tối thiểu. Với cái đà ấu, chỉ sau 3-4 năm, tài sản của 


bạn sẽ tăng gấp đôi! 


Bước 7: Bảo vệ cơ nghiệp của bạn 

Sè giống như dã tràng xe cát biển Đông nếu tài sản mà bạn lao 
tâm khổ tứ làm ra một ngày kia bị mất trắng, đúng không? Thật 
không may, điều nghịch lý này lại là “chuyện thường ngày ở 
huyện”. Nhiều người mất không hàng chục năm xây dựng cơ đồ 
sau một đêm chỉ vì một tai nạn, một cơn bệnh hay dính vào một 
vụ kiện vô duyên nào đó. Ngược lại, những triệu phú tay trắng 
làm nên là người biết dựa vào luật sư, chuyên viên bảo hiểm và 
kế toán để xây nên một pháo đài tài chính vững chãi. Những gì 
họ làm ra được bảo vệ khỏi chủ nợ, việc kiện tụng và hàng loạt 
những rắc rối với các quy định pháp luật có thể nảy sinh trong 
các vụ làm ăn. 

Vì phần này vượt ra ngoài phạm vi nội dung của quyển sách, tôi 
khuyên bạn tìm sự giúp đỡ chuyên nghiệp trong từng lĩnh vực. 
Các chuyên gia có thể giúp bạn tận dụng những công cụ khác 
nhau để bảo vệ tài sản như bảo hiểm, quỹ tín dụng, tài khoản 
quốc tế... và đảm bảo rằng không một ai hoặc một việc gì có thể 


làm phương hại tới tài sản mà bạn đã khổ công gây dựng. 
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Thế là bây giờ bạn đã có cái nhìn tổng quát vẻ bảy bước cần thiet 
để vươn tới sự giàu có. Chúng ta hãy nghiên cứu thấu đáo từng 


bước một và hãy bắt đầu với... 


(HÍN THÚI QUEN 
CỦA TRIỆU PHÚ 


rong chương này, chúng ta sẽ cùng khám phá cách nghĩ 
của những triệu phú. Đây cũng là bước đầu tiên trong 
công thức Làm Giàu Bảy Bước! Trước khi tiếp thu những 
chiến lược và biện pháp cụ thể để kiếm tiền và làm cho nó sinh 
sỏi nảy nở, bạn phải có tư duy đúng đắn về việc làm giàu. 
Ilay nhớ rằng, triệu phú suy nghĩ và nhìn nhận về thế giới rất 
khác biệt! Nơi người bình thường chỉ thấy vấn đề, các triệu phú 
thầy cơ hội kiếm tiền. Nơi bạn chỉ thấy thất bại, họ thấy những 
kinh nghiệm quý báu dẫn đắt họ tới những cơ hội lớn hơn. 
Nêu không có cách nghĩ của triệu phú, bạn sẽ không bao giờ phát 
hiện những cơ may vô hạn ẩn hiện đâu đó chung quanh mình. 
Hàn cũng không có đủ sự tập trung và kiên định để bước những 
bước đi táo bạo và thực hiện những ý tưởng, chiến lược mà tôi sẽ 
chía sẻ với bạn. 
le piầu có, trước tiên bạn phải toàn tâm toàn ý mong muốn 
mình có thật nhiều tiền; chỉ những mong muốn mãnh liệt mới 
trở thành thực tế. Bạn phải hình dung mình giàu có như thế nào 


trược Khí thú hút được của cải đến với mình. Thực tế đã chứng 
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mình những ai có cách nghĩ của triệu phú sẻ để đằng thủ hút và 
khơi nguồn tiền chảy về phía mình trong bất kỳ hoàn cảnh nào, 
thậm chí khi họ khởi nghiệp từ con số 0 tròn trĩnh. Những người 
như vậy - ngay cả khi thất bại thảm hại như gặp tai nạn hay kinh 
doanh thất bát, ngập trong nợ nần - là người có thể đứng dậy và 
giành lại những gì đã mất trong một thời gian ngắn. 

Ông vua bất động sản Donald Trump (chủ chương trình “Người 
tập sự” - The Apprentice) là một ví dụ tiêu biểu. Trump mất toàn 
bộ cơ nghiệp khi giá nhà đất rớt thê thảm vì đợt suy thoái đầu 
thập niên 1990, những món nợ của ông chất cao như núi, lên tới 
935 triệu đô. Thất bại nhưng không bỏ cuộc, Trump gượng dậy 
và làm một cú thắng ngoạn mục. Trong vòng 10 năm, ông không 
những thanh toán hết nợ nần mà còn có sản nghiệp khổng lô trị 
giá 3,7 tỉ đô! Tại sao một thất bại kinh hồn như vậy không đè bẹp 
được ông? Đó là vì Trump hiểu rằng, ông có thể mất hết của cải 
hữu hình, nhưng tài sản thật sự của ông không phải là tài khoản 
trong nhà băng, hay bất động sản mà nằm trong bộ óc của ông. 
Đó là cách nghĩ, cách kiếm tiền, kinh nghiệm và kiến thức tài 
chính vô giá. Và chính những yếu tố này đã giúp ông tiếp tục trụ 
vững và thành công trong các thương vụ làm ăn. Tất nhiên, không 
phải lúc nào ông cũng thắng, nhưng với một tài sản trí tuệ to lớn 
như vậy, việc ông chiếm lĩnh lại thị trường là điều tất yếu. 

Trong khi đó, nhiều người sở hữu cả một gia sản lớn - thừa kế của 
cha mẹ hay trúng số độc đắc - lại không làm được điều đó. Các 
nghiên cứu về những triệu phú loại này cho biết, sớm muộn gì họ 
cũng mất tất cả, người trụ lại lâu cũng chỉ được 10 năm. Kẻ thì do 
tiêu xài hoang phí, người do bị lừa mất hết tiền hoặc đổ tiền vào 
những dự án đầu tư ngớ ngẩn. Điều này chẳng có gì khó hiểu, 
một khi không có cách nghĩ của triệu phú, tiền bạc không bao giờ 


là người bạn trung thành với bất cứ ai. 


Tường; tự, khí bạn Không Từ đụy như triệu phú, bạn sẽ không thể 
thú hú tiên bạc về mình, bất kể bạn thông mỉnh hay chăm chỉ 
đến mức nào. Tôi biết nhiều người là ngôi sao sáng trong học tập, 
tra trường họ làm việc chuyên cần cho những công ty danh giá và 
được trả lương hậu hĩnh cho những đóng góp của mình. Nhưng 
như bạn cũng biết, những người này không thật sự giàu có, và 
theo quan điểm của tôi, họ không bao giờ được giải phóng hoàn 
toàn khỏi những âu lo về tài chính. Như vậy, sự đổi dào của cải 
không phụ thuộc vào công việc bạn làm, bất kể đó là việc gì, mà 


tùy thuộc vào cách nghĩ của bạn. 


Vậy thế nào là lối tư duy triệu phú ? 

Tư duy ở đây được hiểu theo nghĩa là cách chúng ta nhìn nhận thế 
giới khách quan. Đó là cách chúng ta định hình, sàng lọc và cảm 
nhận về những việc xảy ra với mình và những trải nghiệm bản 
thân. Có thể bạn và tôi cùng trải qua một sự việc nào đó, nhưng 
chúng ta sẽ có cách nhìn nhận rất khác nhau, đó là vì chúng ta 
có lối tư duy khác nhau. Cách suy nghĩ khác nhau dẫn tới những 


hành động và kết quả khác nhau. 


TƯ DUY —> SUY NGHĨ —> HÀNH ĐỘNG ——> KẾT QUẢ 


Cho phép tôi đưa ra một ví dụ. Giả sử một sáng sớm nọ bạn phải 
đáp chuyến bay quan trọng tới New York. Vì lý do nào đó, chuyến 
bay bị hoãn và cả ngày bạn bị kẹt lại ở sân bay cùng hàng trăm 
hành khách khác. Không còn chuyến bay nào đến New York ngày 
hôm đó. Bạn sẽ nghĩ gì, cảm giác ra sao? Phản ứng của bạn sẽ 
như thế nào: (a) Ngồi chờ tin tức về chuyến bay tiếp theo, hay (b) 
Khiếu nại với những người có trách nhiệm, hay (c) Kêu trời cùng 


với những hành khách khác? 
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Phải, điều bạn làm phụ thuộc vào cách nghĩ của bạn. Phần lớn 
mọi người cho đó là một vấn đề nằm ngoài phạm vi giải quyết 
của mình. Họ bực tức, giận dữ và làm những việc a, b, c mà tôi kể 
trên. Vậy, người có tư duy triệu phú sẽ làm gì? 

Tỉ phú Richard Branson - người sáng lập kiêm chủ tịch tập đoàn 
Virgin - đã gặp một tình huống tương tự vào năm 1980, lúc hai 
vợ chồng ông đi nghỉ mát ở đảo Beef thuộc quần đảo Virgin. Khi 
biết mình sẽ mất toi một ngày chờ đợi vì chuyến bay nội địa đến 
Puerto Rico bị hủy, ông không cho đây là vấn đề khiến mình phải 
bực bội mà lại thấy cơ hội đi kèm với nó. Với cách nghĩ như vậy, 
ông đã làm một việc rất khác người. 

Branson gọi điện thoại đến vài công ty và thuê được một chiếc 
máy bay tư nhân với giá 2000 đô. Biết rằng nhiều người khác cũng 
muốn được giải phóng khỏi nơi này, ông mượn một tấm bảng 
đen và ghi dòng chữ, “Hãans hàng không Virsin, siá 0é một chiều 
đi Puerto Rico - 39 đô”. Sau một giờ cầm tấm bảng đi một vòng 
quanh sân bay, ông bán sạch vé cho chuyến bay đó! 

Sau khi đưa mọi người đến nơi an toàn và kiếm được một khoản 
kha khá, ông nhớ lại lời một hành khách trong lúc vui mừng đã nói, 
“Hãng hàng không dã chiến nàu cũng được đấu chứ, thêm một uài dịch 
oụ mữa là đủ tiêu chuẩn rôi”. Cho tới lúc đó, Branson — ông chủ một 
tay dựng nên hãng Virgin Records và là người thích mạo hiểm trên 
các khinh khí cầu —- chưa mảy may nghĩ đến kinh doanh dịch vụ 
hàng không! Nhưng đối với một người đám nghĩ dám làm thì chỉ 
một nhận xét vu vơ như thế thôi cũng đủ gợi ra một ý tưởng vĩ đại. 
Một thời gian ngắn sau đó, ông đã lập nên hãng hàng không Virgin 
và chẳng bao lâu sau, Virgin đã qua mặt được gã khổng lồ British 
Airways và nhiều hãng hàng không khác. Ngày nay, Virgin là hãng 
hàng không giá rẻ có mạng lưới toàn cầu và là một trong những hãng 


có lợi nhuận cao nhất thế giới. 
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Liều đang kinh ngạc ở đáy là Branson không dùng tiền để giải 
quUYCE văn đè. Cng dùng cái đầu của mình để biến khó khăn thành 
cơ hội. Nhờ thế, không những ông giải quyết được vấn đề, mà còn 
kiem được tiền. Thật là nhất cử lưỡng tiện. 

Vì thẻ, nếu bây giờ bạn chưa giàu thì điều đó có nghĩa là bạn chưa 
làm đúng cách. Nói cách khác, nếu muốn thay đổi cuộc sống của 
mình, bạn phải làm khác đi. Để làm khác đi, bạn phải có cách nghĩ 
khác. Từ duy như triệu phú thể hiện trong thói quen, niềm tin, giá 
trị song và thái độ đấy bạn ạ! 

Hay giờ bạn hãy cùng tôi học “Chín thói quen của triệu phú”. Khi 
sở hưu những thói quen này, tiền bạc sẽ như dòng nước được khơi 
thong chảy về nơi bạn. Ngược lại, nếu không có những thói quen 
mày, bạn sẽ thấy mình cứ loay hoay làm lụng toan tính suốt đời mà 


n»heo vẫn hoàn nghèo. 


[hói quen triệu phú Ì: 

Bo giờ cũng làm vượt trên sự mong đói 

[rước khi giải thích thói quen đầu tiên, tôi muốn bạn viết ra ít 
nhà 5 lý đo tại sao sự giàu có lại quan trọng, đối với bạn. Vì sao 
bạn muốn có nhiều tiền hơn? Để gửi con vào học ở những trường 
tot nhất? Để giải phóng khỏi mối lo cơm áo gạo tiền hay để tự do 
nào dụ khắp thế giới? Nếu không biết rõ lý do TẠI SAO mình 
muôn giàu, bạn sẽ không bao giờ có đủ quyết tâm và nhiệt tình để 


theo đuổi đến cùng. Hãy phi ra những lý do của bạn dưới đây. 
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Bạn đã làm xong bài tập chưa? Nếu chưa, hãy ghi ra ít nhất 5 lý do 
trước khi tiếp tục đọc. Bạn cần những lý do này để có thể thụ hưởng 


lợi ích từ quyển sách này. Điều này CỰC KỲ quan trọng. 


Kẻ làm giảm giú trị 


Vậy bạn viết ra được bao nhiêu lý do? Đúng 5 lý do, ít hơn hoặc 
nhiều hơn 5 lý đo? Việc làm của bạn phản ánh trực tiếp suy nghĩ và 
hành động của bạn trong cuộc sống. 

Với bài tập này, tôi phát hiện ra rằng con người nói chung có thể 
chia làm 3 nhóm. Nhóm thứ nhất là những người có thói quen 
làm ít hơn điều được mong đợi. Điều này được phản ánh qua 
việc họ chỉ nêu ra 3-4 lý do qua loa cho xong chuyện. Khi được hỏi 
tại sao, họ thường đưa ra những lời bào chữa như: “LÏ thì tôi chẳng 
nghĩ thêm được gì nữa” hoặc “Tôi làm sì có thời gian“. Chính vì 
cách nghĩ và hành động như thế mà nhóm người này không tạo 
ra giá trị gia tăng cho công ty. Trong thực tế, họ còn giảm bớt giá 
trị do công ty tạo ra. Những người này nếu phải làm những hạng 
mục ABCD sẽ chỉ làm A và B, quên hoặc làm qua quýt việc C và D. 
Mặc dù họ được trả lương 2000 đô, họ chỉ mang lại giá trị 1500 đô. 
Kết quả, họ là món nợ, là gánh nặng của công ty. Trong một công ty 
thường có vài kẻ làm giảm giá trị như vậy. Bạn đã bao giờ gặp ai 
như thế chưa? 

Bây giờ cho phép tôi hỏi bạn một câu khác. Lương của người này 
được xem là “đầu tư” hay “chi phí” của công ty? Tất nhiên là chi phí! 
Công ty có tăng lương cho họ không? Chắc là không. Tăng lương 
cho họ chỉ làm tăng chi phí và lợi nhuận sẽ giảm. Mục tiêu thứ nhất 
của tất cả công ty là tăng lợi nhuận hàng năm, như vậy kẻ làm 


giảm giá trị sẽ làm việc cả năm mà không được tăng lương. Thực tế, 


nếu ví mọt lý do nào đó mã lợi nhuận bị giảm, những người này sẽ 
được xếp vào diện cho nghỉ việc ngay để cắt giảm chỉ phí! Tất nhiên, 
nêu bạn năm trong số này, đừng hy vọng sẽ có ngày bạn thành công 


hoặc piầu cói 
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Tài sản không thể thiếu và 
là khoản đầu tư sinh lợi cao 
cho công ty 


Tạo ra giá trị 


LÀM ĐÚNG NHƯ MONG ĐỢI 


Tài sản có thể loại bỏ và là 
khoản đầu tư sinh lợi thấp 
cho công ty 


Duy trì giá trị 


Gánh nặng và chỉ phí của 
công ty 


Làm giảm giá trị 


Người duy trì giú tri 


Nhóm thứ hai gồm những người có thói quen chỉ làm đúng như 
mong đợi. Họ ngoan ngoãn phi 5 lý do vì được hướng dẫn “ghi ra 
1 nhất 5 lý do”, Họ chỉ làm đến mức tối thiểu hay mức chấp nhận 
được. Phần lớn mọi người nghĩ và làm theo xu hướng này, đó là lý 
do họ không thể giàu được. Hãy thành thật với chính mình: bạn có 
nằm trong nhóm này không? Bạn viết ra đúng 5 lý do ư? 

Ng;ười làm đúng như mong đợi duy trì giá trị của công ty. Họ là 
những người có trách nhiệm, đi làm đúng giờ, hoàn tất công việc, 
không hơn không kém. Nếu giao cho họ chỉ tiêu bán hàng 80.000 đô, 
họ sẽ bán đúng ngần ấy rồi xoa tay hài lòng coi như mình đã hoàn 
thành nhiệm vụ. Vậy họ là khoản đầu tư hay chỉ phí của công ty? 
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Tôi gọi họ là khoản dầu tư sinh lợi thấp. Trả cho họ 1000 đo mọi 
tháng, họ có thể tạo ra giá trị 4000 —= 4600 đỏ, do đó công, ty có 
được 10%-15% lợi nhuận. Vậy họ có được thăng tiến và tăng, lương, 
không? Tất nhiên! Vì họ là những người có trách nhiệm và hoàn 
thành đúng chức trách, họ sẽ được giao thêm trách nhiệm khi công 
ty mở rộng. Khi họ làm nhiều việc hơn, vị trí và lương bổng của họ 
cũng sẽ cao hơn. 

Tuy nhiên, người thuộc nhóm này chỉ thăng tiến đến một mức độ 
giới hạn nào đó. Tối đa họ cũng chỉ leo lên được vị trí trưởng phòng 
hoặc phụ trách một bộ phận nào đó. Tại sao vậy? Bởi vì họ chỉ là kẻ 
thừa hành, nhận lệnh từ người khác và thực hiện nghiêm chỉnh như 
người lính. Họ thiếu tỉnh thần “làm nhiều hơn, làm tốt hơn!”. Mặc 
dù vẫn được xem là tài sản công ty, họ là loại tài sản có thể thay thế 
được. Do đó, nhiều người rơi vào cảnh “ngồi chơi xơi nước” khi tới 
một tuổi nào đó. Họ đễ dàng bị cho “về vườn” khi ông chủ nhận ra 
rằng mình có thể kiếm ai đó trẻ hơn lại chỉ phải trả một nửa lương 
để làm cùng công việc đó. Chắc hẳn bạn cũng biết vài vị trưởng 
phòng lâm vào tình cảnh này khi sang tuổi ngũ tuần, đúng không? 
Nếu bạn nằm trong số này, bạn sẽ không có được sự bảo đảm và an 


toàn về tài chính đâu. 


Người †go rd giú †rị 


Bạn đã viết ra hơn 5 lý do phải không? Nếu vậy thì xin chúc mừng, 
bạn nằm trong nhóm thứ ba khá hiếm hoi gồm những người tạo 
ra giá trị. Những người thuộc nhóm này sớm muộn gì cũng trở 
nên giàu có. Điều này không tự nhiên mà có, cũng không liên 
quan gì đến học vấn hoặc bằng cấp. Nếu muốn dư đả tiền bạc, 
bạn cần tập luyện thói quen này, và bất cứ ai cũng làm được điều 
đó. Người tạo ra giá trị có thói quen làm nhiều hơn mong đợi. 
Nếu được trả 3000 đô, họ sẽ làm như thể họ được trả 20.000 đô. 


Neu được ký vọng Kiếm ra TU.000 đo, họ se kiểm được 30.000 đô! 
[lọ được gọi là người tạo ra giá trị vì họ mang lại giá trị cho công ty. 
Nhờ nỗ lực của họ, công ty ngày càng kiếm được nhiều lợi nhuận. 
Vị vậy, tiền lương của họ không phải là khoản chi phí cho công ty, 


mà chính là khoản đầu tư sinh lợi cao. 


` 


Vào lúc khủng hoảng kinh tế, người khác có thể mất việc hoặc bị 
miảm lượng, những người này vẫn được tăng lương, được thưởng 
và chia cổ phần. Doanh nghiệp biết rằng mỗi đồng họ chỉ cho 
nhóm người này sẽ thu lại gấp 3. Trong công việc họ được thăng 
Liên rất nhanh, thu nhập tăng gấp 2-3 lần trong vòng vài năm. 
Có một thời, lượng bổng được tính chú yếu dựa vào thâm niên công 
tac và lòng trung thành. Cũng như rượu ủ càng lâu năm càng quý, 
bạn càng làm việc cho một công ty lâu, bạn càng được quý trọng. 
Ngày nay, cơ sở để tính lương hoàn toàn dựa vào giá trị mà bạn 
mang lại cho công ty. Việc những người trẻ tuổi, không có nhiều 
kinh nghiệm ngồi vào vị trí quản lý cấp cao và kiếm được nhiều 
Liên hơn những “lão làng“ không còn là điều hiếm thấy nữa. 
Những người thuộc nhóm này là tài sản không thể thiếu của công 
ty, khó có thể thay thế họ. Đó cũng là lý do tại sao doanh nghiệp 
không ngại trả cho họ ngày càng nhiều hơn, thậm chí còn mời họ 
lam người hùn vốn để giữ chân họ. Những người này không bao 
Biờ thiếu cơ hội tốt. Họ luôn được các công ty khác nhất là công 
ty săn đầu người săn đón mời chào với những lời đề nghị hấp 
dàn. Bây giờ tôi hy vọng bạn đã hiểu rõ thói quen đáng quý đầu 
Liên của các triệu phú là làm hơn những gì được kỳ vọng. Trong 
chương 6, bạn sẽ học cách làm sao tạo ra những giá trị vượt trội 


đán tới mức thu nhập tương ứng! 


Thói quen này không chỉ tốt cho người đi làm, mà còn cho bất cứ 
ni, từ vận động, viên thể thao tới chủ kinh doanh. Trả lời phỏng 


van, làm thế nào để trở thành vận động viên giỏi nhất thế giới, 
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Michacl Jordan dà nói, “Töi Kỹ ong ở bám Than nhiều hơn Bút cụ đả 
trông đợi ở tôi! Khi huấn luuện 0oiên muôn tỏi lập luyện 3 tìn/Tuàn, 
tôi tập 5 lần. Khi ôns muốn tôi ghi 15 điểm † trận, tôi ghỉ 36 điểm! 
Đó là lý do tôi trở thành người siỏi nhất. “ 


Vấn phú sản nêu chỉ làm vừa đú 


Ngày nay, là một doanh nhân có nghĩa là bạn phải làm vượt xa 
mức kỳ vọng để gây dựng một công ty ăn nên làm ra! Áp lực cạnh 
tranh hiện nay lớn hơn rất nhiều so với 5-10 năm trước. Một công 
ty hoạt động dưới mức mong đợi của khách hàng sẽ phải trầy trật 
vật lộn để sinh tồn. Một công ty đáp ứng được nhu cầu khách 
hàng chỉ kiếm được mức lợi nhuận đủ để cầm hơi nhưng sẽ không 
lớn mạnh nổi. Một công ty mang lại kết quả vượt quá mong đợi 
của khách hàng sẽ dẫn đầu thị trường và tiền bạc nhờ thế mà đổ 
về phía họ. 

Lý do tại sao ngày nay cứ 10 công ty thì có đến 9 công ty thất bại 
đã trở nên quá rõ ràng, áp lực cạnh tranh gay gắt hơn bao giờ hết. 
Chỉ cần mở một cửa hàng bán lẻ, bạn sẽ gặp hàng trăm đối thủ, cả 
trong nước lẫn ngoài nước! Vì thế, nếu bạn làm dưới mức mong đợi, 
khách hàng sẽ không bao giờ quay trở lại! Nếu bạn chỉ đáp ứng vừa 
đủ nhu cầu, bạn sẽ gặp khối vấn đề để tổn tại trong thương trường, 
bởi vì có hàng trăm công ty khác cũng đáp ứng được nhu cầu khách 
hàng, với chi phí có thể chỉ bằng nửa của bạn. 

Bạn sẽ phải cạnh tranh về giá, và nhiều khi lấy công làm lời. 
Tôi biết nhiều doanh nghiệp cố lắm mới không bị thua lỗ, sản 
phẩm của công ty họ không có gì khác với sản phẩm của thiên 
hạ. Ngày nay, kể cả khi làm tốt hơn mong đợi của khách hàng, 
bạn cũng chỉ kiếm được mức lời khá khiêm tốn vì nhiều công ty 


đã cố công gắng sức để gia tăng giá trị cho khách hàng. 
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[Lam the nao kiểm được lợi nhưn cao và trở thành triệu phú trong 
bối cảnh hiện đại? Câu trả lờknằm ở chỗ bạn phải vượt xa mức kỳ 
vọng của khách hàng. Bạn phải đem đến cho khách hàng những 
sản phẩm hoặc dịch vụ tốt nhất, để họ không những quay lại lần 
sau: mà còn tích cực quảng cáo về bạn cho người quen nữa. Dịch 
vụ của bạn phải tốt đến mức khách hàng không thể tìm ở đâu 
khác được. Khi bạn vượt xa mong đợi của khách hàng, bạn có thể 
bán giá cao mà khách vẫn lũ lượt kéo đến. Đó chính là bí mật về 
thành công của tôi và giờ tôi muốn chia sẻ cùng bạn! 

Một trong những công ty của tôi, Adam Khoo Learning Technologies 
C;roup (AKLTG), hoạt động trong lĩnh vực giáo dục trẻ em. Chúng 
tôi mở những khóa học 5 ngày đào tạo về kỹ năng sống và học tập 
cho học sinh. Hiện tại, đây là thị trường mang tính cạnh tranh khốc 
liệt. Chúng tôi có khá nhiều đối thủ nặng ký và bạn nghĩ xem làm 
sao chúng tôi có thể tồn tại và vươn lên trong thương trường? Giảm 
giá chăng, đưa ra mức giá thấp hơn hẳn các đối thủ với chất lượng 
tương đương? Hạ sách. Chúng tôi đã làm điều ngược lại. Chúng tôi 
lấy giá cao nhất trong thị trường (1700 đô cho chương trình 5 ngày), 
vậy mà chúng tôi có nhiều lớp nhất, khóa học nào cũng kín chỗ, với 
một danh sách chờ đài ngoằng! 

AKLTG dẫn đầu thị trường với loại chương trình này chỉ sau 2 năm 
thành lập công ty, qua mặt các đối thủ sừng sỏ đã xưng hùng xưng 
bá từ hơn 10 năm trước. Chúng tôi đã làm việc đó như thế nào? 
Thật đơn giản, bí quyết nằm ở cách chúng tôi cung cấp dịch vụ. 
Khách hàng của chúng tôi, cả bố mẹ lẫn con cái, đều có được những 
piờ học lý thú nhất, vượt xa mọi kỳ vọng của họ. Đây là tóm tắt 
chương trình của AKLTG. 
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Đi thủ tủa tôi 


® Trong vòng một tiếng, giới thiệu nội dung chương trình. 


œ-® Đưa ra một khóa học 5 ngày tập trung vào kỹ năng học tập và 
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cách thức động viên bản thân (mức độ căn bản). 


e© Cung cấp chương trình hỗ trợ khách hàng. 


Chương trình “Tôi Tài Giỏi, Bạn Cũng Thế!” và “Thiếu Nhi 
Siêu Đăng” của AKLT6 


® Trong vòng 3 tiếng, chúng tôi không chỉ giới thiệu về chương 
trình, mà còn hướng dẫn miễn phí cho phụ huynh và học sinh 
một số kỹ năng cơ bản trong nghệ thuật làm cha mẹ, kỹ năng 
học tập và làm sao có động lực vươn lên. 


® Khi đăng ký khóa học, phụ huynh được tặng nhiều phần quà, 
trong đó có quyền sách bán chạy nhất của tôi. 

® Khóa học 5 ngày của chúng tôi không chỉ dạy các kỹ năng học 
tập mà còn giúp trẻ nhận ra ý nghĩa đích thực của cuộc sống. 
Chúng tôi trang bị cho trẻ những kỹ năng thiết yếu giúp chúng 
thành công trong cuộc sống, đồng thời biết trân trọng và nuôi 
dưỡng tình cảm gia đình, bè bạn. 

® Phụ huynh được tham dự 2 giờ nói chuyện về kỹ năng làm cha 
mẹ, cùng với tài liệu đọc thêm ở nhà. 

® Học sinh, nếu muốn, có thể đăng ký học lại mà không phải trả 
thêm phí. 

® Trong vòng 3 tháng sau khóa học, học sinh nhận được nhiều 
email động viên khích lệ tinh thần, giúp chúng tập trung vào 
những mục tiêu đề ra. 

® Học sinh được tư vấn giải đáp thắc mắc không giới hạn và 
hoàn toàn miễn phí qua email. 


Hộ thầy đáy, bàng cách cũng cạp cho Khách hàng những khóa 
học hấp đàn nhất, giá trị nhất và những trải nghiệm lý thú nhất, 
chương, trình của chúng tôi là tốt nhất, mặc dù có mức giá cao 
hờn! Xin nhấn mạnh một lần nữa, thói quen bất di bất dịch của 
các triệu phú là luôn làm vượt quá ngưỡng mong đợi và chỉ khi 


Ay tài sản mới tăng theo cấp số nhân. 


Thói quen triệu phú 2: Chủ động 

[rong; các bài nói chuyện của mình về chủ đề Làm Giàu, tôi thường 
bt đầu bằng cách đề nghị những người tham dự rời ghế ngồi đi 
một vòng gặp gỡ làm quen càng nhiều người càng tốt, đồng thời 
giới thiệu về bản thân họ. Với hoạt động đơn giản này, tôi có thể 
hơi ngày là bạn có thói quen quan trọng thứ hai để làm giàu hay 
không, Tôi nhận thấy bao giờ cũng có những người nhanh nhẹn đi 
tmiột vòng tự giới thiệu mình trước và làm quen được với rất nhiều 
người, [lọ thể hiện đức tính chủ động. Người chủ động bao giờ 
cũng là người “môi lửa” cho mọi việc diễn ra. Khi không thấy cơ 
hội, họ là người có động thái đi tìm cơ hội. Nếu vẫn không thấy, 
họ sẽ tự tạo ra cơ hội cho mình. Gặp khó khăn, người chủ động sẽ 
tim cách giải quyết vấn đề chứ không chờ ai khác! 

[rong khi ấy, có một nhóm người khác với số lượng đông áp đảo 
chỉ đứng xớ rớ một chỗ đợi người khác tới làm quen. Đó là những 
người mà ta tạm gọi là bị động, họ có thói quen đợi mọi việc xảy 
bì với mình, Họ hành động chỉ để phản ứng lại hành động của 
người khác. Vì thế, họ có rất ít lựa chọn và tự tước đoạt quyền 
kiểm soát cuộc đời mình. Khi không có cơ hội, những người này 
“ngói há miệng chờ sung“. Họ mang đặc tính của những người chỉ 
Biết phần nàn về những gì không như ý và hy vọng mọi chuyện 
sẽ thay đối, Khi gặp khó khăn, người bị động chờ người khác giải 


quyết vận đề giùm mình. 


lật, 
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Bạn còn nhớ câu chuyện về Richard lranson, người đà lam một 
việc không ai nghĩ ra: thuê máy bay chở những người đang bị kẹt 
ở sân bay để kiếm lời? Đó là một ví dụ điển hình về tư duy chủ 
động. Đáng tiếc là phần đông mọi người gặp khó khăn thì thúc 
thủ chờ ai đó tới giải quyết vấn đề cho họ. 

Khi khủng hoảng tài chính Châu Á năm 1997 tràn qua Singapore, 
nhiều công ty chứng kiến cảnh doanh số và lợi nhuận của mình 
“tơi tự do”. Nhiều chủ doanh nghiệp có tư duy bị động, ngôi đó 
mà cầu cho thời kỳ đen tối qua đi. Nhưng Ron Sim - Giám đốc 
công ty Osim International (công ty chuyên sản xuất ghế mát xa 
cao cấp) - thì khác. Ông chủ động lấn sang thị trường mới như 
Hồng Kông và Đài Loan. Kết quả, lợi nhuận công ty không những 
không sụt giảm mà còn tiếp tục tăng. Khi cơn bão tài chính qua đi, 
hơn 60% hoạt động của Osim là ở nước ngoài với mức tăng trưởng 
cao, lên tới 30%! 

Tôi biết một ví dụ khác, đó là Chris, chủ một công ty chuyên tổ 
chức sự kiện. Trong giai đoạn suy thoái, số lượng chương trình 
bị cắt giảm tới 80%! Nhiều công ty tổ chức sự kiện chỉ biết chờ 
đợi và hy vọng để rồi lâm vào cảnh khánh kiệt và cuối cùng phá 
sản. Đó là những công ty mà ông chủ hoặc người đứng đầu có 
cách nghĩ bị động. Nhưng Chris không phải là người như vậy. 
Ông mạnh đạn đến các nước trong vùng để tìm chương trình mới. 
Nhận thấy như vậy vẫn chưa đủ, ông dấn thêm một bước nữa: tự 
tạo ra chương trình cho mình! “Nếu không có đủ khách hà 1ø, lôi sẽ 
Hự tạo ra chương trình!”. Thế là ông tổ chức một loạt các cuộc triển 
lãm về giáo dục và máy tính rất thành công, đóng góp hơn 70% 


doanh thu cho công ty của ông ngày nay! 


CHỦ ĐỘNG... 


vW * ` 
Làm mọi việc diễn ra theo ý mình 


BỊ ĐỘNG 


Đợi cho mọi việc diễn ra 


Một khi có tư duy chủ động, bạn đặt mình vào lợi thế có quyền lựa 


chọn. Bạn làm chủ đời mình, tự sắp đặt mọi việc để thành công và 

piàu có. Ngược lại, nếu bị động, bao giờ bạn cũng bị người khác 
.&ỡ z ` + Ä ` Z ⁄ ” 

hày hoàn cảnh khách quan kiểm soát, còn tiên bạc thì “né tránh 


ban hết mức. 


[hói quen triệu phú 3: Chịu trách nhiệm 100% 


Tỉnh thần chịu trách nhiệm 100% đã được đề cập nhiều ở chương 
trước, nên chúng ta sẽ không đào sâu về nó. Bạn chính là người 
chịu trách nhiệm cho những kết quả bạn đạt được và sự giàu 
nghèo của mình! Thật không may, nhiều người chọn cách suy 
nghĩ của “nạn nhân”, luôn tìm cách bào chữa, than phiền và đổ 
lôi cho người khác. Cần ghi nhớ một điều: khi bạn đưa ra lời bào 
chữa cho bản thân (không có thời gian, không gặp may, không có 
vốn, không có kinh nghiệm...) hoặc đổ lỗi cho người khác, chính 
bạn đã cho phép người khác và sự kiện bên ngoài điều khiển cuộc 
sông của mình! Một khi không làm chủ cuộc sống, bạn sẽ không 
có sức mạnh cần thiết để thay đổi cục diện. 

Thay vào đó, hãy nghĩ như những triệu phú, hãy nhận 100% trách 
nhiệm về những việc xảy ra với mình. Triệu phú tin rằng, chính 
họ chứ không phải ai khác là người tạo ra của cải bằng những 
chiến lược thông minh và hành động nhạy bén. Họ biết mình có 
khả năng thay đổi mọi việc bằng cách thay đổi phương pháp hành 
động, Chỉ khi sở hữu thói quen này, bạn mới có sức mạnh để tăng 


thú nhập và tài sản của mình lên gấp nhiều lần. 
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Thói quen triệu phú 4: Chưu vội hưởng thụ 


Phần lớn mọi người đều muốn tận hưởng ngay những thành quả 


" đạt được. Chính thói quen này trở thành vật cản trên con đường 


làm giàu của họ. Những người như vậy không đủ kiên nhẫn chờ 
đợi thành quả chín muôi. Kết quả, họ tiêu xài nhiều hơn đâu tư. 
Những người này không ngại vung tiền vào xe cộ, những vật 
dụng đắt tiền hay những món hàng độc để có được sự thỏa mãn 
ngay tức thì. Trong khi đó, họ có thể suy tính chán chê khi mua 
một quyển sách, đăng ký một khóa học, mua cổ phiếu hay bảo 
hiểm, vì số tiền đầu tư này cần một khoảng thời gian nhất định 
mới mang lại lợi ích cho họ. Đó là lý do giải thích tại sao tiền vào 
tay họ như muối bỏ xuống biển, chẳng thấm vào đâu. 

Người muốn hưởng thụ ngay luôn tìm cách kiếm tiền một cách 
đễ dãi và chóng vánh thay cho việc gây dựng một công ty có uy 
tín, đáp ứng nhu cầu khách hàng và theo đuổi mục tiêu lâu dài. 
Họ thường cắt giảm chỉ phí, tung ra sản phẩm kém chất lượng để 
kiếm lời nhiều. Tuy vậy, lợi nhuận họ kiếm được không kéo dài 
vì công ty của họ thuộc loại “sớm nở tối tàn”. 

Tương tự, những người như vậy không đủ kiên nhẫn chờ cho của 
cải sinh sôi nảy nở thông qua đầu tư. Bỏ tiền vào một vụ làm ăn 
nào đó một thời gian mà chưa thấy có lời họ liền bỏ cuộc, vì thế 
“xôi hỏng bỏng không”. Họ không đủ kiên nhẫn đợi cho hạt giống 
gieo xuống đất nảy mầm, lớn lên rồi cho ra hoa thơm trái ngọt. 
Bạn biết không, chỉ có hai cách sử dụng đồng tiền: tiêu xài hoặc 
đầu tư. Khi bạn tiêu 100 đồng, bạn có được món đồ trị giá 100 
đồng, nhưng số tiền đó không còn nữa và lợi nhuận bằng 0. Khi 
bạn đầu tư 100 đồng vào việc học hành, mua sách vở hay cổ phiếu, 
100 đồng ấy có thể thành 120, 200, 500 hay thậm chí 1000 đồng, 


phụ thuộc vào mức độ sinh lợi của việc đầu tư đó. 


EỊ QIYLE TÃY iRainb THaim iFiEL PHÍ 


THÓI QUEN CỦA NGƯỜI NGHÈO „ THÓI QUEN CỦA NGƯỜI GIÀU 


Hưởng thụ ngay Chưa vội hưởng thụ 
Tiêu xài > Đầu tư Đầu tư > Tiêu xài 


Thật vậy, tất cả những người làm giàu chính đáng đều không vội 
hưởng thụ ngay thành quả đạt được. Họ đủ kiên nhẫn và khôn 
ngoan đợi đúng thời điểm, cho đến khi của cải đổi dào đến mức 
có xài sang một chút cũng chẳng hề hấn gì. Họ biết rằng xài tiền 
có thể đem đến cho họ cảm giác thỏa mãn nhất thời, nhưng sẽ ảnh 
hưởng đến cục diện chung. Khi phải xài tiền, họ cân nhắc rất kỹ 
và không lãng phí đù chỉ một đồng. Nhưng nếu là chuyện đầu tư 
thì họ không đắn đo ngay cả khi phải bỏ ra một số tiền lớn. Họ 
biết rằng tiền đẻ ra tiền và nếu không thả con săn sắt thì không 
bắt được cá rô. 

Những người giàu chính hiệu không thích đi tắt trong chuyện làm 
ăn. Họ luôn nghĩ cách tạo ra giá trị cao nhất cho khách hàng, cho 
dù điều đó có nghĩa là lợi nhuận sẽ ít hơn và cần nhiều thời gian 
dầu tư hơn. Họ biết rằng uy tín và thương hiệu là thứ sẽ mang lại 
khoản lợi lớn sau này. 

Tôi rất tâm đắc với thói quen này. Từ trải nghiệm của bản thân, 
tôi hiểu nó giúp tôi khác biệt với nhiều người chung quanh. Đó là 
cũng là lý do giúp tôi kiếm được nhiều tiền hơn các bạn đồng 
trang lứa. 

IPhải, trong khi tôi chú tâm học tập thì phần lớn bạn bè tôi đi 
nghỉ mát, tham dự tiệc tùng hoặc vui chơi. Họ hưởng thụ tất cả 
những gì mà tiền và thời gian có thể mua được. Còn tôi dùng 
những ngày nghỉ vào việc tập nói trước đám đông để rèn giữa 
khả năng diễn thuyết. Thời gian còn lại, tôi đọc sách về đầu tư, 
phân tích báo cáo tài chính và viết sách. Tôi biết rằng bằng cách 
“hy sinh” những thú vui tạm thời, niềm vui trong tương lai sẽ 


được nhân lên gấp bội. Dúng như vậy, khi tốt nghiệp đại học, 
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lậP, 


tôi đã có thu nhập cao và ổn định từ quyển sách bạn chày và 
hai công ty làm ăn phát đạt. Tôi kiếm nhiều tiền hơn cả những 


người thầy đã từng đạy tôi, trong khi bạn bè tôi trầy trật vác đơn 


" đi xin việc để rồi lĩnh tháng lương còm. 


"ư 


Thành thật mà nói, tôi không hề cảm thấy tuổi xuân của mình bị 
thiệt thòi vì thiếu vắng những niềm vui nhất thời. Tôi thích việc 
mình đang làm hơn là vui thú rượu bia và la cà ở sàn nhảy. Tôi 
cũng không cảm thấy thiếu thốn những mối quan hệ xã hội. Ngay 
từ thời cắp sách đến trường, tôi đã có một người bạn gái luôn ủng 
hộ mình (người ấy bây giờ là vợ tôi), và một nhóm bạn thân cùng 
kinh doanh (vừa vui vừa kiếm được tiền). Một vài người trong số 
đó vẫn tiếp tục hợp tác với tôi cho tới nay. 

Mỗi khi cần tiêu tiền, tôi suy tính rất lâu. Có lần tôi rất thích một 
chiếc điện thoại giá 800 đô. Dù rất mê, nhưng cuối cùng tôi quyết 
định không mua. Với tôi, tiêu 800 đô cho một cái điện thoại thật 
sự là việc không đáng. Một người bạn nghĩ tôi khùng hoặc keo 
kiệt quá đáng vì một giờ diễn thuyết của tôi giá 1000 đô. Nhưng 
tôi biết tiêu 800 đô cho món xa xỉ đó chẳng mang lại cho tôi điều 
gì ngoài cảm giác thỏa mãn ngắn ngủi: sở hữu một món đồ đẹp! 
Trong khi đó, mỗi lần đi nhà sách, tôi không ngại ngần chỉ cả 
800 đô để mua sách tiếp thị, kinh doanh và đầu tư. Có lần tôi chỉ 
hơn 12.000 đô để tham dự lớp học về Lập Trình Ngôn Ngữ Tư 
Duy (NLP) ở Mỹ mà không đắn đo một giây. Tôi biết rằng đầu 
tư 12.000 đô ấy để có những ý tưởng mà nếu biết áp dụng có thể 
mang về cho tôi hàng triệu đô là một cuộc đầu tư đáng giá, và 
thực tế đã diễn ra đúng như vậy! Đáng tiếc, rất nhiều người làm 
điều ngược lại. Họ chẳng nghĩ ngợi gì khi chi 3000 đô để mua một 
chiếc nhẫn kim cương, nhưng lại đắn đo chán chê mãi vẫn không 
mua một quyền sách hay giá 30 đô! Chẳng có gì ngạc nhiên khi họ 
không giàu nổi! Vì vậy, hãy tập thói quen chỉ tiêu hợp lý, bạn sẽ 
thấy đồng tiền mình bỏ ra được nhân lên gấp nhiều lần. 
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[hói quen triệu phú 5: Làm việc mình thích nhất 
Câu hỏi thông thường nhất mà người ta hay hỏi tôi về làm giàu là 
“Nghè nào hau kinh doanh cái gì thì mau giàu nhất? ”. Có nên đầu tư 
vào ngành giáo dục? Dịch vụ ăn uống? Bảo hiểm? Tiếp thị? Chăm 
sóc sức khỏe? Buôn bán kiều hối? Hay kinh doanh bất động sản? 
Ngành nào đễ kiếm lời nhất trong thời buổi ngày nay? 

Cầu trả lời là trong BẤT CỨ ngành nào cũng có một số ít doanh 
nphiệp kiếm được khá nhiều tiền, trong khi phần lớn vất vả lắm 
mới trụ lại được. Chắc bạn từng nghe chuyện có những nhân viên 
bán bảo hiếm kiếm được từ 600.000 đô đến 1 triệu đô một năm 
(nhiều người trong số đó là bạn tôi). Đây là thiểu số. Còn đa số chỉ 
kiếm đủ sống qua ngày. Nhiều người cho rằng mở trường gõ đầu 
trẻ là mảng kinh đoanh siêu lợi nhuận có thể kiếm được hàng triệu 
đô. Một lần nữa, trường hợp này chỉ là thiểu số. Đa số những doanh 
nghiệp về đào tạo đang phải vật lộn để tồn tại. Vậy câu kết luận là 
bạn có thể trở thành triệu phú trong BẤT CỨ ngành nào, với điều 
kiện bạn phải là một trong những người giỏi nhất! Nếu không phải 
là một trong những người giỏi nhất, bạn sẽ không thể làm giàu 
trong BẤT CỨ ngành nào. 

Bạn CÓ THỂ thành triệu phú trong ngành bảo hiểm, bất động 
sản, buôn bán kiều hối, đào tạo trẻ em, sản xuất thuốc điệt côn 
trùng, bán lẻ, ẩm thực hay tiếp thị trên mạng CHÍ KHI bạn là một 
trong những người giỏi nhất. Vậy làm thế nào để trở thành một 
trong những người giỏi nhất? Hãy làm công việc mà mình thích 
nhất và toàn tâm toàn ý cho việc đó. Người ta chỉ trở thành người 
giỏi nhất khi họ ăn, ngủ, thở, nói chuyện và suy nghĩ đều về việc 
kinh doanh của mình và tới 18 tiếng một ngày (thậm chí đôi khi 
ngủ cũng mơ về nó). Nói cách khác, bạn phải bị ám ảnh bởi công 
việc mình đang làm và không lúc nào không nghĩ cách để làm tốt 
hơn. Bạn chỉ đạt đến sự ám ảnh tuyệt vời đó khi được làm công 


việc mình yêu thích và say mê nhất! 
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Tát cả những người thành công đều có một điểm chúng, To yêu 
thích việc mình làm. Chính niềm đam mê ấy xóa nhòa khoảng 
cách giữa làm và chơi: làm việc là chơi và chơi là làm việc. Kết 
quả, họ sử dụng từng giây phút trong đời để làm việc (đối với họ, 
đó không còn là công việc nữa) và đó là lý do khiến họ trở thành 
chuyên gia hoặc người dẫn đầu trong lĩnh vực của mình. Sở dĩ tôi 
đám nói mình là một trong những diễn giả có sức hút lớn nhất 
và có khả năng xây dựng công ty đào tạo hàng đầu là vì tôi hoàn 
toàn bị ám ảnh vào việc mình đang làm. Tôi thích viết sách, thích 
xây dựng chương trình đào tạo và trên hết thảy, tôi thích huấn 
luyện và truyền động lực vươn lên cho người khác. Đối với tôi, 
trên đời không có gì tuyệt vời hơn việc chứng kiến người khác 
thay đổi cuộc sống và thành công, nhờ vào những lời chỉ dẫn của 
mình. Lúc tôi viết những dòng chữ này, đồng hồ chỉ 11h 24 đêm 
ngày 31 tháng 12 năm 2005. 

Trong lúc thiên hạ ai nấy đều tiệc tùng đón chào năm mới thì 
tôi một mình với ngọn đèn trong phòng làm việc, dồn hết tâm 
sức cho quyển sách này sao cho nó có thể ra đời vào đầu năm 
2006. Những người quen biết tôi cho rằng tôi mắc chứng nghiện 
làm việc khi làm 19 tiếng /ngày và 364 ngày /năm. Ngày duy nhất 
trong năm tôi nghỉ ngơi hoàn toàn là ngày mùng 1 Tết Nguyên 
Đán. Những ngày còn lại, nếu tôi không lên lớp huấn luyện thì 
cũng viết sách hoặc lên kế hoạch tài chính, kể cả những lúc tôi 
đang đi nghỉ cùng gia đình. Nhiều người không hiểu rằng, với tôi, 
công việc cũng là thú vui! Chính vì tập trung toàn bộ tâm sức cho 
công việc mà tôi có thể vượt qua các đối thủ, trở thành nĐƯỜI gIỎI 
nhất trong ngành. 

Tất cả những triệu phú thành công mà tôi biết đều có tình yêu và 
lòng đam mê công việc mình làm. Một người bạn của tôi, Thomas 


Fernandez đã làm nên cơ nghiệp trong ngành kinh doanh sản 


phạm đuổi côn trùng (Pest Busters). Không có gì khiến anh saV 
mề hơn việc tìm cách mới để loại trừ côn trùng có hại. Anh bị ám 
ảnh và cứ mở miệng ra là nói về gián, kiến và chuột. Một người 
bạn khác, Kenny Yap, thì đành niềm say mê vô tận cho loài cá. 
Mở mắt ra anh thấy cá, nhắm mắt ngủ cũng thấy cá, thậm chí 
àạnh dùng cá làm ẩn dụ khi nói về các đề tài khác nhau trong cuộc 
sống. Anh tự gọi mình là “Kenny cá” và đeo cà vạt có hình cá. 
lòng yêu thích cá chính là động lực cho phép anh dựng nên một 
trong những công ty kinh doanh cá kiểng lớn nhất thế giới mang 
tên Oian Hữu. 

Tương tự như vậy, Tiger Woods trở thành người chơi gôn giỏi 
nhất thế giới bởi vì anh say đắm trò chơi này. Chỉ có lòng đam 
mê mãnh liệt và sâu đậm mới khiến anh kiên nhẫn đánh hàng 
trăm trái gôn trong cái nắng chang chang mỗi ngày cho tới khi 
đạt đến sự chính xác tuyệt đối! Sự đam mê vô hạn thúc đẩy anh 
tiếp tục tham gia các giải đấu trong khi đã có một tài sản kếch sù 
575 triệu đô. Tiền không phải là động lực, chính lòng yêu thích 
môn đánh gôn và không khí của các trận tranh tài mới là yếu tố 
khiến anh trở thành người giỏi nhất. Bạn có bao giờ tự hỏi tại 
sao BilI Gates, người giàu nhất thế giới, sở hữu 46 tỉ đô vẫn miệt 
mài làm việc 18 tiếng một ngày chưa? Sao ông không cho phép 
mình nằm dài phơi nắng trên các bãi biển thơ mộng? Đó là vì như 
những người giàu chân chính khác, động lực thúc đẩy ông không 
phải là tiền mà là niềm mong muốn mãnh liệt rằng Microsoft do 
ông dựng lên đẫn đầu trong ngành công nghệ thông tin. Chính 
mờ ước “sao cho tất cả máy tính trên đời đều chạy phần mềm 
Microsoft“ đã giúp ông trở thành người giỏi nhất. Tương tự, 
I)onald Trump thích làm chủ nghệ thuật thương lượng, Michael 
|ordan yêu bóng rổ và Steven Spielberg mê làm phim; đó chính 


là yếu tố giúp họ vươn lên thành người dẫn đầu trong lĩnh vực 
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của mình. Nếu dọc tự truyện của những; Hị;ƯỜI HỘI HH), HàY, bạn 
sẽ thấy không ai trong số họ khởi nghiệp vì nghĩ rằng; công, việc 
họ làm dễ kiếm tiền mà vì niềm đam mê cháy bỏng. Niềm yêu 
thích ấy khiến họ lao động không tiếc sức, không quan tâm đến 
việc sẽ được đền bù như thế nào cho công sức mình bỏ ra. Kể cả 
khi không còn cần tiền nữa thì họ vẫn làm hết sức mình, bởi nó 


mang lại niềm vui không gì sánh được. 


Trừ phi bạn làm việc mình yêu thích, bạn sẽ không bao giờ 


trở nên giàu có. 
Adam Khoo 


Nhiều người cho rằng, triệu phú là người trời sinh ra đã có sẵn 
động lực, ý thức kỷ luật và sự tập trung cao độ. Nhưng sự thật là 
chỉ khi bạn làm công việc mình thích thì động lực, sự tập trung và 
tỉnh thần kỷ luật mới tới với bạn một cách tự nhiên. Nếu bạn thấy 
mình không đủ động lực và quyết tâm để vươn tới thành công 
thì lý đo rất rõ ràng. Đó không phải là niềm say mê của bạn! Hãy 
tự hỏi, bạn thật sự thích làm việc gì? Bạn có sở thích gì đặc biệt 
không? Thích đánh gôn? Thích nhìn ngắm những đôi nam thanh 
nữ tú? Thích chơi game, đá banh hay chơi với con nít? Nếu để ý, 
bạn sẽ nhận ra rằng khi được làm điều mình thích, năng lượng 
trong bạn dường như không bao giờ vơi cạn? Cho dù mệt đến 
mấy, bạn vẫn luôn tìm được sự nhiệt tình và năng lượng để làm 
tiếp điều mình thích. Đây chính là bí mật dẫn tới sự thành công 
và giàu có của bạn! Hãy tìm cho được một điều khiến bạn say mê 
nhất rồi xây dựng sự nghiệp hoặc kinh đoanh về nó! Chỉ khi ấy, 
bạn mới thấy mình tràn trề sinh lực, tự nguyện khép mình vào kỷ 
luật nghiêm ngặt và tập trung cao độ cho nó. Khi cố gắng hết sức 


để làm điều mình yêu thích, bạn sẽ trở thành người giỏi nhất 
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Tiếc thấy, nhiều người định nình ràng, chỉ cần làm việc cật lực thì 
AT có ngày họ sẽ trở nên giàu có. Họ buộc mình vào kỷ luật và tự 
động viên mình. Họ tin rằng nếu kiếm đủ tiền họ có thể làm việc 


mình thích và hưởng thụ cuộc sống. 


LÀM VIỆC 


LÀM VIỆC 


KIEM ÐU TIÊN MÌNH THÍCH 


CHĂM CHỈ 


IÀm theo công thức này, bạn sẽ chật vật kiếm cần câu cơm và khổ 
sở suốt đời. Khi bạn làm một việc gì đó đơn giản chỉ vì tiền mà 
hoàn toàn không yêu thích, bạn sẽ khó có đủ nhiệt tình và sức 
lực để làm tốt. Sau một thời gian, bạn sẽ kiệt sức rồi cũng phải bỏ 
cuộc vì những căng thẳng và mệt mỏi mà thôi. 

( hính vì thế, hãy làm điều bạn yêu thích ngay từ bây giờ! Điều đó 
không chỉ giúp bạn hưởng thụ cuộc sống và luôn hạnh phúc, mà 
còn tiếp thêm năng lượng và động lực dồi dào thúc đẩy bạn luôn 
cô gắng hết mình để trở thành người giỏi nhất. Và rồi, tiền sẽ tự 


động tìm tới bạn. 


LÀM VIỆC 


TIẾP TỤC LÀM VIỆC 


KH OVIINN MÌNH THÍCH 


MÌNH THÍCH 


Khi tôi đề cập đến vấn để này trong những buổi nói chuyện 
của mình, tôi thường được cử tọa nêu ra hai câu hỏi. Câu hỏi 
thứ nhất, “Làm sao tôi biết mình thật sự đam mê điều øì?”. Muốn có 
câu trả lời, bạn hãy trả lời câu hỏi này: “Nếu mình có tất cả Hiền 
bạc trên đời, mình có còn tiếp tục làm công uiệc ẳang làm không?”. 
Nếu câu trả lời là có, thì đó thật sự là niềm đam mê của bạn. 
Mỗi lần có địp nói chuyện với những người bán bảo hiểm hàng 
đầu ở Singapore (chuyên môn của tôi là đào tạo nhân viên bán 


báo hiểm), tôi càng củng cố một nhận xét rằng, những người 
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thành công nhất (nghĩa là Kiểm được hơn 500.000 đö/naăm) có 
một điểm chung. Họ không chỉ mong, muốn kiếm được thật 
nhiều tiền mà còn thật sự thích giúp đỡ người khác. 

Câu hỏi thứ hai: “Nếu tới thích làm một uiệc gì đó, thì 0iệc ấu có 
giúp tôi kiếm được tiền không?”, “Nếu 0iệc tôi thích không có giá 
trị trên thương trường thì sao?“. Câu trả lời là “Có!”. Bạn bao giờ 
cũng có cơ hội kiếm ra tiền hoặc hành nghề xoay quanh niềm 
đam mê của mình! Điều bạn cần là biến nó thành một sản phẩm 
đễ bán và học cách thương mại hóa nó! Đó là những điều bạn sẽ 
học trong những chương sau! Cụ thể hơn, trong chương 8 và 9, 
bạn sẽ học cách biến ý tưởng và lòng đam mê của mình thành 
nguồn thu nhập ổn định! 

Điều này bao giờ cũng đúng, bất kể bạn thích chơi game, ngắm 
nghía những người đẹp trai xinh gái hay may vá, nấu ăn, lướt 
ván, buôn bán, yêu quý người già, con trẻ, cá mú, hay thậm chí 


cả loài kỳ nhông. 


Hãy bắt đầu bằng việc trả lời những câu hỏi... 

e© “Mình thích làm gì? Mình sẽ làm gì kể cả khi không được 
trả công?” 

e® “Nếu có tất cả tiền bạc trên đời, mình sẽ sử dụng thời gian vào 
việc gì?” 

® “Đã có ai làm nên sự nghiệp nhờ niềm đam mê giống mình 
chưa?” 

Nếu chú ý nhìn ra xung quanh, bạn sẽ thấy vô số những tấm 

gương cho bạn học hỏi. Hãy nhớ rằng, khi được làm việc mà 

mình thích nhất, bạn sẽ không cảm thấy khó nhọc nặng nề nữa 


bởi vì đó là niềm vui đích thực của bạn. 
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[hói quen triệu phú ó: 
Hành dộng ngay thẳng thính trực 


Từ lâu, người đời có nhận thức sai lầm rằng giới giàu sang và 
quyền lực đều là những kẻ đối trá, lươn lẹo và vì làm những việc 
trái với luân thường đạo lý, họ mới giàu nổi. Cũng không thể 
dổ lỗi cho họ khi họ nghĩ như thế. Trong cuộc sống không thiếu 
câu chuyện về những triệu phú ôm hết tiền của cổ đông rồi lặn 
mất tăm trong các vụ xì căng đan ở phố Wall. Chúng ta ai cũng 
từng nghe nói đến vụ lừa đảo Enron, Công ty China Aviation Ôi, 
WorldCom, ACCS, REECO và danh sách này còn đài ra mãi. 

c hắc chắn, trên đời không thiếu những người phất lên nhờ những 
phi vụ bất chính (vì thế mà sự giàu có và kinh doanh của họ không 
bèn vững), nhưng sự thật là phần lớn triệu phú tay trắng làm nên 
dều ngay thẳng chính trực. Một điều khá thú vị, trong quyển sách 
bán chạy “Suy nghĩ của triệu phú” (The Millionaire Mind), tác giả 
Thomas Stanley đã phỏng vấn 733 triệu phú với câu hỏi: yếu tố nào 
quan trọng nhất giúp họ trở nên giàu có. Câu trả lời mà ông nhận 
được nhiều nhất là “trung thực với mọi người”. Ngạc nhiên chưa? 
Yếu tố này được xếp hạng cao hơn hẳn các yếu tố khác như “đầu 
tư đúng hướng”, “làm việc chăm chỉ” và “có tỉnh thần cạnh tranh”. 


Vậy thế nào là chính trực và tại sao nó lại quan trọng như vậy? 


Chính trực tức là thành thật với mọi người và luôn tuân thủ các 
chuẩn mực đạo đức. Với doanh nhân, điều này có nghĩa là bạn 
phải thực hiện đúng điều mà bạn cam kết. Nếu bạn chính trực, 
khách hàng, đồng nghiệp và nhân viên sẽ tin tưởng bạn. Họ biết 
lời nói của bạn đi đôi với việc làm và bạn sẽ không khiến họ thất 
vọng. Họ biết rằng bạn sẽ đem đến chất lượng tốt nhất cho số tiền 
họ bỏ ra, rằng dù với bất cứ lý do nào bạn cũng không bao giờ 


lừa dối họ. 
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Cân 20 năm để xây dựng uy tín nhưng chỉ cân năm phút 
để phá hủy nó. Một khi tâm niệm điêu này, bạn sẽ hành 
động khác ởi rất nhiêu. 


Warren E. Buffett, người giàu nhì thế giới 


Trên đời càng có nhiều người xảo trá vô đạo đức, bạn càng cần 
phải xây dựng thương hiệu cá nhân hay doanh nghiệp dựa trên 
lòng chính trực. Được như thế, bạn sẽ thu hút càng nhiều nhà cung 
cấp, khách hàng, nhà đầu tư và đối tác làm ăn. Trong chương đầu, 
tôi có nhắc đến Vikas Goel, người sáng lập và Giám đốc công ty 
eSys Technologies, ông đã tới Singapore không một xu dính túi, 
nhưng lại xây dựng nên công ty toàn cầu trị giá hàng tỉ đô trong 


năm năm. Ông đã làm điều ấy như thế nào? Ông lấy tiên ở đâu ra? 


Lúc đầu, ông làm cho một công ty tên là Karma. Trong giai đoạn. 


khủng hoảng vào những năm 1990, công ty mẹ của Karma sụp đổ. 
Không ngồi chờ bị cắt giảm, Goel chủ động (thói quen triệu phú 
2) mua lại chỉ nhánh ở Singapore. Để tiếp tục kinh doanh, ông cần 
thuyết phục khách hàng mua trả trước để ông có tiền mua sản 
phẩm từ nhà cung cấp. Lý do duy nhất khiến khách hàng của ông 
chấp nhận điều kiện ấy là vì Goel nổi tiếng là trung thực và đáng 
tin cậy trong những giao dịch với họ trong quá khứ. 

Vài tháng sau, Goel gặp lại ông chủ cũ tại Sim Lim Square. 
Được biết Goel đang cạn vốn và khó lòng giữ được công ty, 
Goldkist đã cho nhân viên cũ của mình vay 300.000 đô chỉ vì 
ông biết rằng Goel sẽ không bao giờ ôm tiền bỏ chạy. Sức mạnh 
của lòng tin và uy tín cá nhân là như thế đấy! Chưa hết, một 
người bạn và là khách hàng cũ của Goel cũng mạnh dạn gửi 
vào tài khoản của Goel một triệu đô để ông có thể mua hàng 


từ Seagate và duy trì việc kinh doanh. 


tới: t®rtt 33 (1/4 


Trong những năm qua, có Kha nhiều người m đến mời tôi hợp 
tc kinh doanh những tôi từ chối hầu hết những lời đề nghị, bất 
kể cơ hội kiếm tiền có hấp dẫn đến mấy. Thấy vậy, có người bèn 
hỏi tôi tiêu chuẩn chọn người hùn vốn kinh doanh (họ biết rằng 
bất cứ ai làm chung với tôi cũng kiếm được khá nhiều tiền). Trong 
câu trả lời của mình, tôi đưa đức “chính trực” lên hàng đầu. Thật 
vậy, bao giờ cũng hành động ngay thẳng chính trực, bạn sẽ có 


nhiều lợi thế. 


[hói quen triệu phú 7: 

Toàn tâm toàn ý trong việc lùm giàu 

Một lần nữa, bạn hãy trả lời câu hỏi này, “Bạn có thật sự muốn 
làm giàu không?”. Có thể bạn sẽ nói, “Tất nhiên, 0ì thế tôi mới đọc 
qqHuển sách này!”. Nhưng còn một câu hỏi nữa, “Bạn có dành 100% 
lâm sức cho oiệc làm giàu không?“. 

Bạn thấy đó, việc muốn trở thành triệu phú và quyết tâm 100% 
trở thành triệu phú là hai chuyện khác nhau một trời một vực. 
lằng chứng là hầu như ai ai cũng muốn giàu có nhưng thử hỏi 
thế gian này liệu có mấy người thật sự giàu. Nếu bạn chỉ mong 
muốn rồi cầu Trời khấn Phật để trở nên giàu có thì nó vẫn sẽ chỉ 
là hy vọng mà thôi. 

Nhiều nghiên cứu khoa học được thực hiện bởi những nhóm 
chuyên gia khác nhau đều khẳng định một điều: để thành công 
0à giàu có ngoài sức tưởng tượng, chỉ trong muốn không thì chưa đủ, 
cần phải som đủ 100% quyết tâm mới đạt được. Nếu bạn quyết tâm 
100% để đạt được một điều gì đó, nó không chỉ là hy vọng, ước 
muốn... mà trở thành việc nhất định PHẢI LÀM. Khi một điều gì 
đó trở thành BẮT BUỘC, nó sẽ khiến bạn hoạt động với một tâm 


thế hoàn toàn khác. Nó trở thành ưu tiên số một của bạn, không gì 
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có thể ngăn cản bạn cho đến khi bạn đạt được mục tiêu, Và bạn 
sẽ làm tất cả những gì có thể để thành công (tất nhiên một cách 
chính trực) dẫu rằng nó có khiến bạn vất vả hoặc buộc bạn phải 
| đầu tư hết thời gian, năng lượng và tiền của đi nữa. 
Tôi tin rằng một khi bạn sẵn sàng làm tất cả để đạt được điều gì 
đó, bạn BAO GIỜ CŨNG tìm ra cách, nếu không bạn cũng tạo ra 
cách. Khi George Lucas (triệu phú ở tuổi 28, cha đẻ của phim “Star 
Wars” - Chiến tranh giữa các vì sao) muốn cách mạng hóa ngành 
làm phim bằng cách tạo ra những kỹ xảo điện ảnh cần thiết cho 
cảnh chiến đấu trong vũ trụ trong phim “Star Wars” thì tất cả mọi 
người đều nói rằng ông điên rồ khi muốn làm một việc ảo tưởng 
như vậy. Nhưng ông không chấp nhận sự thật đó mà quyết tâm 
biến giấc mơ thành sự thật bằng cách mở công ty riêng ~ Industry 
Light and Magic (LM) - để tạo ra kỹ xảo cho bộ phim đó. 


Thật vậy, nếu chỉ đơn giản mong muốn hoặc hy vọng trở nên 
giàu có, bạn sẽ không bao giờ đạt được. Sở dĩ tôi dám quả quyết 
như thế là bởi vì con đường thực hiện mục tiêu không dễ dàng 
chút nào, mà đầy chông gai thử thách. Tôi dám mạnh miệng nói 
rằng, khi bắt đầu con đường làm giàu, bạn sẽ gặp rất nhiều khó 
khăn trở ngại suốt dọc đường. Vô số những vấn đề lớn nhỏ xảy 
ra, cứ như để thử thách lòng kiên nhẫn và sức chịu đựng của bạn, 
đẩy bạn ra khỏi vòng an toàn của mình. Có những lúc trên chặng 
đường đó, bạn phát hiện mình mất hết tiền bạc, thời gian hay sức 
lực. Bạn sẽ gặp những người làm tất cả mọi việc để bạn thối chí. 
Có những lúc cứ như thể cả thế gian quay lưng lại với bạn, bạn bè 
bỏ đi, người thân ngoảnh mặt và mọi chuyện rối tung rối mù (tin 
tôi đi, tôi đã trải qua tất cả những điều này và còn hơn thế nữa). 

Nếu chỉ đơn giản là “mong ước” làm giàu, bạn sẽ dễ dàng bỏ cuộc 
và viện ra hàng chục lý do để rời khỏi cuộc đua. Những người mà 


ý chí làm giàu đừng ở “ước muốn” sẽ không bao giờ chịu ra khỏi 
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vũng an toàn làm tất cả để vượt qua thử thách. Thêm vào đó, bạn 
sẽ nhận ra rằng mình có cả đống những “ước muốn” khác choán 
thời giờ và tâm trí bạn. Một thời gian sau, bạn sẽ thấy mình bị 
phân tâm bởi những “ước muốn” khác nữa. Tôi chắc bạn đã trải 
qua kinh nghiệm này. 
Vậy, cách duy nhất giúp bạn đạt được mục tiêu làm giàu là phải 
biến nó thành điều bắt buộc đối với bản thân. Hồi học cấp hai, tôi 
và một nhóm bạn thân có chung ước mơ trở thành triệu phú và 
chủ các doanh nghiệp lớn. Điều khác biệt duy nhất là đối với các 
bạn ấy, điều đó vẫn mãi chỉ là giấc mơ đẹp, còn với tôi, đó là điều 
NHẤT ĐỊNH PHẢI THẾ! Từ ngày ấy, tôi đã bị ám ảnh bởi giấc 
mơ đó. Trong giờ ra chơi, thay vì chạy nhảy nô đùa, tôi ngôi thiết 
kế danh thiếp: “Adam Khoo - Giám đốc điều hành”. 
Khi tôi chia sẻ với bạn bè về ý tưởng kinh doanh sàn nhảy di động 
(đề cập ở chương 1), nhiều đứa viện cớ như, “Tớ bận lắm”, “Bố mẹ 
không cho phép”, “Nếu mình phạm sai lầm thì sao”, “Nếu thua lỗ 
“, “Ngàu cuối tuân bận lắm”... Bởi vì mục tiêu của họ không 


phải là điều bắt buộc, họ cho phép tất cả những lý do này ngáng 


thì sao 


chân họ bước tiếp. Nhưng việc kiếm tiền lại là điều bắt buộc với 
tôi nên tôi cố tìm cách thực hiện... và tôi đã làm được. 

Cho phép tôi nêu một ví dụ khác. Bạn đã từng lên danh sách 
những mục tiêu cần đạt hoặc những việc cần làm, nhưng cứ lần 
lữa mãi không thực hiện? Tôi chắc chắn là có, vì thói lần khân là 
đặc điểm chung của nhân loại. Trong danh sách đó, có việc bạn 
đã hoàn thành có việc hoàn toàn chưa đụng đến, phải không? Tôi 
chắc là những việc bạn hoàn thành là việc, khi gần đến thời hạn, 
trở thành bắt buộc với bạn và bạn không làm không được. Với 
những việc còn lại, nếu có thể, bạn sẽ trì hoãn mãi, cho tới ngày 
chúng trở thành bắt buộc. 
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Bạn thấy không, thường thì chúng tà không chịu làm một việc gì 

cho tới khi nó trở thành việc buộc phải làm. Vấn để là ở chó, khi 

trở thành điều bắt buộc thì mọi chuyện đã quá muộn. Tôi có một 

người bạn đề ra mục tiêu bỏ thuốc lá. Anh biết rằng hút thuốc rất 
có hại và muốn bỏ thói quen xấu này. Đành rằng biết rõ như thế 
nhưng anh cứ trì hoãn năm này sang năm khác. Đùng một cái vào 
năm 2003, anh bị chẩn đoán ung thư phổi và nếu không bỏ thuốc, 
sự sống của anh sẽ không kéo đài quá 6 tháng. Từ đấy, bạn tôi 
không đụng đến một điếu thuốc. Bạn thấy đó, khi một điều trở 
thành bắt buộc, bạn sẽ làm được. Vì vậy, hãy biến mong muốn 
được tự do và an toàn về tài chính thành điều bắt buộc với mình 
bạn nhé. Khi ấy, não bộ sẽ giúp bạn đánh thức những tiềm năng 
còn ngủ yên trong bạn. 

Vấn đề ở chỗ, ước mơ giàu có hiếm khi trở thành điều bắt buộc 
với hầu hết mọi người. Nó chỉ là một mong muốn đơn thuần và 
vì thế, phần lớn người đời chỉ cần đủ tiền để tồn tại theo cách của 
mình. Vậy làm thế nào để biến nó thành điều bắt buộc? Câu trả 
lời là hãy dấn thân vào cuộc, đặt mình vào tình thế không còn lựa 
chọn nào khác ngoài việc phải hành động. 

Nếu đọc tự truyện của những người giàu có trong lịch sử, bạn sẽ 
thấy nhiều người trong số họ, vào một thời điểm nào đó trong 
đời, đã đặt cược cả cuộc sống của mình và đặt vào một cửa tất 
cả những gì họ có. Nhờ ở trong tình thế của một viên đạn đã lên 
nòng, họ đã phát huy tất cả nội lực của mình và làm được những 
điều mà ở vào hoàn cảnh khác họ không thể làm nổi. 

Khi Vikas Goel cần tiền để mở công ty eSys Technologies, ông đến 
øõ cửa ngân hàng Ấn Độ xin vay tiền. Để thuyết phục cánh nhà 
băng đa nghỉ, ông phải thế chấp toàn bộ của cải thừa kế trong tương 
lai từ gia đình ở Ấn Độ. Chính quyết tâm cao độ ấy đã giúp ông 


vượt qua tất cả những trở ngại ghê gớm trên con đường; sự nghiệp. 
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[sy do duy nhất Khiến bộ phím “Chiến tranh giữa các vì sao“ (Star 
Wars) thành công là vì George Lucas nỗ lực 100% để biến mơ ước 
thành hiện thực. Những người không hiểu thì cho rằng Lucas là 
thiên tài bẩm sinh hoặc nhờ “ăn may“ mà có được bộ phim thành 
công. Nếu tìm hiểu lịch sử bộ phim này, bạn sẽ biết rằng cho tới 
ngày công chiếu, tất cả mọi người - kể cả dàn diễn viên - đều 
tin rằng nó sẽ thất bại thảm hại. Trong quá trình sản xuất, tất cả 
những gì có thể bị hư được đều “trật đường rầy”. Sau 16 tuần 
quay phim, người ta có đủ lý do tin rằng bộ phim này cầm chắc 
thất bại với chỉ phí cao hơn ngân sách, thời gian làm phim lâu hơn 
dự kiến, bộ phận kỹ thuật không tạo ra được những kỹ xảo mong 
muốn và giới chuyên môn đánh giá nó chỉ là phim dành cho con 
nít. Hãng phim 20th Century Fox muốn bỏ cuộc, họ chỉ cho Lucas 
3 ngày hoàn tất công việc của 2 tuần bị lãng phí. 

Điều tôi tệ nhất là đúng vào lúc dầu sôi lửa bỏng, Lucas lại bị 
chứng đau thắt ngực trầm trọng vì những căng thắng và mệt mỏi 
trong suốt thời gian qua. Phần lớn các đạo diễn khác chắc chắn 
sẽ bỏ cuộc để cắt lỗ, vì biết rằng không ai có thể lật ngược ván cờ 
chỉ trong 3 ngày ngắn ngủi. Nếu “Chiến tranh giữa các vì sao” 
chỉ là một mong ước đơn thuần, nó đã thất bại với đủ mọi lý do. 
Nhưng với Lucas, “Chiến tranh giữa các vì sao” đã trở thành điều 
bắt buộc... Lucas thuê một ê kíp đông gấp ba lần, chia các cảnh 
thành ba nhóm và chỉ đạo ba cảnh quay cùng một lúc. Ba ngày 
sau, “Chiến tranh giữa các vì sao“ trình làng và làm nên lịch sử. 
Kết thúc vòng chiếu đầu tiên, nó trở thành bộ phim thành công 
nhất ở khu vực Bắc Mỹ, với doanh thu 290 triệu đô, riêng George 
Lucas được hưởng trên 50 triệu. Khi còn bé, Lucas đặt mục tiêu 
trở thành triệu phú năm 30 tuổi. Ông đạt được sớm hơn 2 năm, trở 


thành triệu phú năm 28 tuổi. 


Khi làm những tập phim tiếp theo “Hoàng đế trở lại” (Empire 
Strikes Back) và “Sự trở lại của Jedi” (Return of the Jedi), Lucas từ chối 
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không dùng tiền của hãng Fox (một điều rất hiểm trong lịch sử). 


Ông quyết tâm làm cho loạt phim này thành công vang dội hơn nữa 


. nên dùng tiền túi đầu tư cho “Hoàng đế trở lại” với kinh phí lên tới 


18 triệu đô (thói quen triệu phú 4: chưa vội thụ hưởng thành quả). 
Những người trong ngành nghĩ ông phát rổ, vì nguyên tắc số một 
trong sản xuất phim là không bao giờ dùng tiền túi, cho dù đó là bộ 
phim của bạn. Niềm tin và quyết tâm của ông đã được đèn bù hậu 
hĩnh. Năm tập phim tiếp theo trong “Chiến tranh giữa các vì sao” 
có doanh thu hơn 20 tỉ đô và ngày nay, George Lucas sở hữu một cơ 
nghiệp khổng lô trị giá gần 3 tỉ đô. 

Tuy vậy, bạn không cần phải đánh cược tất cả những gì mình 
có như Vikas Goel hay George Lucas để chứng tỏ quyết tâm của 
mình. Còn có những cách khác để đặt mình vào thế “không có 
đường lui”. Bản thân tôi tự đẩy mình vào bờ tường khi tuyên bố 
cho cả thiên hạ biết việc mình muốn làm. Mỗi khi xác định một 
mục tiêu nào đó, tôi thường lớn tiếng thông báo về kế hoạch của 
mình, vì biết rằng làm thế tôi sẽ không còn lựa chọn nào khác 
ngoài việc phải lao vào làm cho bằng được. Từ kinh nghiệm thiết 
thực của mình, tôi muốn bạn hạ quyết tâm đọc xong quyền sách 
này và áp dụng tất cả những gì học được. Tôi cam đoan tài sản 


của bạn sẽ tăng lên gấp nhiêu lần. 


Thói quen triệu phú ổ: 
Khả nũng chuyển bụi thành thắng 


Khả năng chuyển bại thành thắng là một thói quen quan trọng 
của những người “tay không làm nổi cơ đỗ”. Hầu hết người đời 
tưởng rằng người thành công không bao giờ nếm mùi thất bại, và 
rằng triệu phú hẳn... không bao giờ mất tiền. Với cách nghĩ như 


thế, họ đã “lập trình” cho mình tâm lý sợ thất bại và thua cuộc. 


Quan niệm sai lầm và méo mo này cán trở không ít người trên 
bước đường vươn tới thành công đấy bạn ạ. 

Sự thật, ai cũng có lúc thất bại vào một thời điểm nào đó trong đời. 
Và triệu phú là người thất bại nhiều hơn ai hết vì họ hành động 
nhiều hơn, thuyền to sóng cả mà. Bản thân tôi cũng mắc nhiều sai 
lầm ngu xuẩn, tôi để mất rất nhiều tiền và thất bại nhiều đến nỗi 
không đếm xuể. Hãy tin tôi, bạn sẽ thất bại nhiều lần trước khi có 
thể thành công. Quan trọng không phải ở chỗ bạn có thất bại hay 
không, mà ở chỗ bạn làm gì với những lần “xôi hỏng bỏng không” 
đó. Đây chính là điểm phân biệt giữa người giàu và nghèo. 
Người ta có ba cách xử lý trước thất bại. Nhiều người mất tỉnh thần 
trước thất bại của mình nên bỏ cuộc! Họ chép miệng, “Tôi đã 
thử rồi, chẳng ăn thua gì” hoặc “Tôi có đầu tư hẳn hoi đấu chứ, 
nhưng kinh doanh không hợp ới tôi”. Họ cho rằng thất bại có nghĩa 
là màn đã hạ và yên trí với nhận định “Mình không có số thành côn”. 
Họ đưa ra những lý do như: “Tôi không có khiếu kinh doanh”, 
“Lấy được tiền của thiên hạ đâu có đễ”. Bạn có thấy áy náy khi nghĩ 
như vậy không? Với cách phản ứng này, chắc chắn ước mơ đẹp đẽ 
nào rồi cũng sớm lụi tàn. 

Những người thuộc nhóm thứ 2 không bỏ cuộc đơn giản vậy. Khi 
không đạt kết quả, họ không vội đầu hàng mà nhanh chóng trở 
lại cuộc chơi và thử lại lần nữa. Nếu bán điện thoại di động thua 
lỗ, họ có thể chuyển sang bán giày dép. Nếu mất tiền vào chứng 
khoán, họ sẽ thử mua vàng trên sàn. Nhưng loay hoay mãi họ vẫn 
không thành công; vì dù có thử đi thử lại nhiều lần nhưng do họ 
không thay đổi cách làm, nên chỉ đạt kết quả tương tự. Một thời 
gian sau, thất vọng và mệt mỏi với những thất bại kiểu ấy, họ 
cũng sẽ bỏ cuộc. Một số sẽ chấp nhận sự thật trần trụi và giã từ 
ước mơ cao đẹp. Bạn có quen ai rơi vào trường hợp này không? 


Bạn có thuộc vào nhóm này không? 
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Thành công là kết quả của nhận định dúng. Nhận dịnh 
đúng là kết quả của kinh nghiệm. Kinh nghiệm là kêt 


quả của nhận định sai lâm. 
Anthony Robbins 


Triệu phú có cách nhìn nhận và xử lý thất bại của mình rất khác. 
Khi không đạt mục tiêu đề ra, họ không nghĩ là mình thất bại mà 
chỉ thấy mình học được kinh nghiệm! Đối với họ, thất bại không 
phải là kết thúc bi thảm, mà chỉ là một khúc quanh. Họ sẽ tiếp 
nhận thông tin phản hồi, học hỏi từ kinh nghiệm này và thay đổi 
chiến thuật! Nếu thay đổi rồi mà vẫn không thành công, họ lại 
tiếp tục học hỏi, thay đổi phương pháp và thử lại lần nữa. Và cứ 
như thế cho đến khi đạt kết quả mong muốn. Họ không ngại làm 
tất cả những gì có thể cho tới khi thành công. Bằng cách đó, họ 


biến thất bại thành thắng lợi! 


Phương châm của tôi là học hỏi từ quá khứ, tập trung 
cho hiện tại và mơ ước vê tương lai. Tôi hết sức tin tưởng 
vào việc học hỏi từ thất bại của chính mình. Thường sau 


cơn bĩ cực đến hôi thái lai, cuộc đời tôi là cả một bài học 
vê điêu này. 


Donald Trump nói sau khi biến món nợ 
935 triệu dô thành gia tài trị giá 3,7 tỉ đô 


Hiếm có triệu phú nào gặt hái thắng lợi giòn giã ngay trong những 
vụ làm ăn đầu tiên. Thường họ chỉ đạt được giấc mơ tài chính sau 
những kinh nghiệm cay đắng và thất bại ê chề. Nhìn lại, nhiều 
người thừa nhận là nếu không có những quả đắng ấy, họ sẽ không 


bao giờ có trái ngọt hôm nay. Sim Wong Hoo, người sáng lập ra 
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công ty Creative trải qua Không biết bao nhiều thất bại mới đi đến 
thành công. Ý tưởng dầu tiên, của ông là phát triển và bán Cubic 
CT, loại máy tính truyền thông đa phương tiện đầu tiên trên thế 
giới. Sau một khoảng thời gian khá đài với hàng trăm ngàn đô đổ 
ra cho sản phẩm này, ý tưởng của ông hoàn toàn thất bại. Thay 
vì than thân trách phận và viện đủ lý do bào chữa, ông chọn cách 
nghĩ rằng đó là thông điệp cho biết thị trường chưa sẵn sàng với 
loại sản phẩm này. Nó quá đắt và phức tạp vào thời ấy. Ông tìm 
hiểu nguyên do và thay đổi phương pháp tiếp cận. Sau vài lần 
thất bại nữa, ông nảy ra ý tưởng về một sản phẩm giá rẻ gọi là 
“Sound Blaster”. Chính ý tưởng đúng đắn này đã biến Creative 
Technologies của ông thành công ty toàn cầu trị giá hàng tỉ đô. 
Như vậy, tất cả cái bạn cần chỉ là một ý tưởng đủ lớn để gây dựng 
cơ đồ. Tuy vậy, ý tưởng kỳ diệu như vậy thường không đến ngay 
từ đầu. Nó chỉ tới sau nhiều ý tưởng thất bại. 

Câu chuyện có thật về Steve Jobs bao giờ cũng củng cố trong tôi 
niềm tin rằng, con người có thể biến một thất bại thảm hại thành 
thành công vang đội. Ở tuổi 21, Steve Jobs cùng một người bạn 
sáng lập ra Apple vào năm 1976. Bốn năm sau khi Apple lên sàn 
chứng khoán, Steve đã có trong tay 217 triệu đô và lúc ấy ông mới 
25 tuổi. 

Apple tiếp tục đà tăng trưởng phi thường của mình, đặt ra yêu 
cầu cần có một ban quản lý chuyên nghiệp để điều hành mọi việc 
trong công ty. Thế là năm 1983, Steve thuê John Scully làm Giám 
đốc điều hành. Tuy vậy, 2 năm sau, Giám đốc điều hành và Hội 
đồng quản trị không chịu nổi Steve Jobs (ông nổi tiếng là người 
tâm tính thất thường) đã làm một cuộc “đảo chính” buộc ông phải 
ra đi trong nhục nhã, ở chính nơi mà ông sáng lập và đưa nó lên 
đài vinh quang như ngày nay. Tệ hơn nữa, Apple còn kiện lại 


Steve vì không làm tròn nhiệm vụ. 
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Lâm vào tình cảnh bị hất ra khỏi con thuyền của mình, nÏiều người 
chắc chỉ còn cách xuôi tay để mặc những con sóng nhàn chữ mình. 
Nhưng nghĩ như thế thì đã không phải là Steve Jobs rồi. Con người 
phi thường này thấy trongthất bại của mình một bài học lớn (thói 
quen triệu phú 8) và lấy lại thế chú động thành lập một công ty mới 
mà ông đặt tên là NeXT (thói quen triệu phú 2). Ông tin rằng NeXT 
có thể phát triển các phần cứng và phần mềm còn tốt hơn cả Apple. 
Ông có cuộc “phục thù” ngoạn mục chăng? Thật không may, phần 
cứng của NeXT lại là một thất bại khác. Không chùn bước, ông 
tiếp nhận các thông tin phản hồi từ thị trường và thay đổi hướng 
đi bằng cách thành lập phim trường hoạt hình Pixar. Hóa ra đây 
là một ý tưởng bạc tỷ bởi vì Pixar thành công vang dội kể từ khi 
cho ra đời bộ phim hoạt hình 3D hoàn toàn bằng đồ họa máy tính 
mang tên “Toy Story“ (Câu chuyện đồ chơi). 

Cùng lúc đó, vào năm 1995, công ty máy tính Apple đang ngấp 
nghé bờ vực phá sản do điều hành yếu kém và thiếu sản phẩm 
mới. Công ty lỗ từ 800 triệu đến 1 tỉ đô một năm và giá cổ phiếu 
rớt từ 18 đô xuống còn 3,8 đô. Tin rằng mình có thể cứu vãn Apple, 
Steve Jobs đồng ý trở lại làm Giám đốc điều hành với mức lương 
tượng trưng 1 đô (vì tiếng gọi của đam mê... thói quen triệu phú 
5). Khi Steve trở lại, ông sa thải toàn bộ ban lãnh đạo yếu kém 
và tung ra các sản phẩm mang tính đột phá như iMac, iPod và 
iTunes. Hệ điều hành tiên tiến mà ông phát triển với NeXT được 
cải tiến thành Mac OS X rất được ưa chuộng. Kết quả, Apple biến 
món nợ 1 tỉ đô thành lợi nhuận 1,3 tỉ đô trong năm 2005. Giá cổ 
phiếu tăng vọt từ 3,8 đô lên 75 đô!!! 

Trong bài diễn văn ra trường nổi tiếng của mình, Steve thừa nhận 
nếu không bị Apple sa thải, ông sẽ không bao giờ lập ra NeXT và 
hãng Pixar. Nếu không có Pixar, ông đã không trở thành đầu tàu 


trong thiết kế đồ họa và nếu không nhờ phần mềm NeXT mà ông 
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phát lriên, Apple sẽ không bào piờ có hệ điều hành Mac O6 X tạo 
bệ phóng cho Apple thành công như ngày hôm nay. Đây chính là 
lý do mà nhiều bậc hiền nhân tin rằng “mọi sự trên đời đều có 
lý do của nó” và rằng “trong nguy có cơ”, nếu bạn biết cách “lớn 


lên” từ sai lầm và quyết tâm hành động. 


Ihói quen triệu phú 9: Quý trọng đồng tiền 

Thói quen cuối cùng và cũng là thói quen làm giàu quan trọng nhất 
chính là thái độ quý trọng đồng tiền. Tôi không nói bạn nên yêu 
tiền tới mức trở thành nô lệ cho nó, nhưng bạn cần quý trọng những 
giá trị nó mang lại cho bản thân và những người xung quanh. 

Khi tôi chia sẻ ý này, nhiều người phán ngay một câu, “Tất nhiên 
là tôi thích tiền rồi! Có ai rồ dại mà không yêu tiền. Nếu không người 
ta phải làm lụng uất uả làm chí?”. 

Thật ra, đối với chuyện tiền bạc, nhân loại nói chung thể hiện thái 
độ khá mâu thuẫn. Tuy ai ai cũng cần tiền để sống, cả đến những 
người tu hành cũng vậy, nhưng sâu thắm trong lòng, nhiều người 
không nhận ra rằng mình nghĩ oan cho đồng tiền hoặc có những 
liên tưởng tiêu cực về nó. 

Nói đến đồng tiền, người ta hay đề cập đến khả năng đổi trắng 
thay đen của nó và dân tộc nào cũng có những câu tục ngữ hay 
cách ngôn nói về mặt trái của đồng tiền như, “Đồng tiền không 
phấn không hô, mà sao khéo điểm khéo tô mặt người” hay “Nén bạc 
đâm toạc tờ giấy” hay “Mạnh 0ì gạo bạo 0ì tiền”. Cách nghĩ này 
khiến nhiều người chống lại tiền bạc một cách vô thức và cản trở 
họ trở nên giàu có. Nhưng điều này không phải ai cũng nhận ra. 

Bạn thì sao, bạn có cảm thấy dù bạn mong muốn giàu có nhưng 
hình như có điều gì đó luôn cản trở bạn? Bạn đã từng làm việc 


không kể ngày đêm để đạt được mục tiêu? Nhưng rồi đến lúc có 
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thể “chạm” vào thành công, bạn lại có khuynh Hường, sào nhàng, 
mục tiêu của mình? Cũng có thể khi tài khoản của bạn đạt đến 
một con số nào đó, bạn bắt đầu đánh mất động lực làm giàu cho 
đến khi tài khoản sụt giảm đáng kể, bạn mới quay lại làm việc 
chăm chỉ hơn. Cứ như thể có một lực đẩy vô hình nào đó ngăn 
cản bạn đạt đến mức độ giàu có. Một vài người bạn của tôi tâm 
sự rằng ngay khi có tiền, họ có xu hướng tiêu xài vung vít hoặc 
để mất tiền một cách “lãng nhách”. Nếu bạn cũng có những biểu 
hiện như vậy, có nghĩa là trong vô thức, bạn không thật sự muốn 
mình giàu. Rất có thể từ nhỏ bạn đã chịu ảnh hưởng của nền giáo 
dục coi thường đông tiền; những liên tưởng xấu về tiền bạc hay 
suy nghĩ lệch lạc về nó đang kìm giữ bạn lại. 

Một lần, tôi có bài nói chuyện với thanh thiếu niên về sức mạnh của 


việc phát hiện ra cơ hội và hành động nhanh. Tôi lấy ra tờ 10 đô và 


- tuyên bố sẽ bán nó với giá 2 đô. Tôi hỏi người nghe xem có ai muốn 
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làm một cuộc đổi chác như vậy không. Trong 10 phút sau đó chẳng 
thấy ai có động tĩnh gì. Cuối cùng, một cậu bé ngần ngại đứng dậy 
lấy tiền. “Một oụ trao đổi có lợi như uậu, sao không ai chịu làm?”, 
tôi hỏi. Câu trả lời tôi nhận được là: “Em không muốn bị mọi người 
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,„ “Em không muốn lấu không của thầu 8 đố”, 


nehĩ là kẻ hám tiền” 
“Em nehĩ chắc có cái bầu sì đây”. Vậy có nghĩa là: điều cản trở các 
em không chớp lấy cơ hội hiển nhiên có lợi chính là những niềm tin 
giới hạn và liên tưởng xấu của chúng về đồng tiền. Điều đáng sợ 
ở chỗ, chuyện tương tự như thế thường xảy ra trong cuộc sống! 
Tại sao hàng ngày có những người nhìn thấy và tận dụng cơ hội 
kiếm tiền trong khi đa số lại không thấy? Một lần nữa, đó là vì quan 
niệm sai lạc đã hình thành trong họ một cách vô thức. 

Trong quá trình trưởng thành, nhiều người trong chúng ta không 
biết rằng chúng ta vô tình tiêm nhiễm những niềm tin giới hạn và 


liên tưởng méo mó về tiền bạc từ gia đình, bạn bè, thầy cô, người 
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than và thậm chỉ sách vớ, Chúng ta được dạy rằng nghĩ nhiều 
đến tiền hày mong muốn có nhiều tiền là những kẻ “tham tiền”. 
Ihàm đã là kẻ tham tiền thì sẽ phụ nghĩa. Sách luân lý làm cho 
chúng ta hiểu rằng đối cực của tiền bạc là tình nghĩa. Vậy nên, 
nếu thích tiền, chỉ biết có tiền sẽ không biết coi trọng tình nghĩa. 
Kết quả, trong thâm tâm chúng ta làm một đường liên hệ: mong 
muốn làm giàu = không đúng đắn; thích tiền = xấu xa. 

Diều này giải thích tại sao những đứa trẻ trong buổi nói chuyện 
của tôi không chớp lấy cơ hội có tờ 10 đô, chúng sợ bị bạn bè liệt 
vào loại “chỉ biết có tiền”. Bạn có được dạy những quan niệm như 
vậy không? Nhiều người xuất thân từ tầng lớp lao động, chứng 
kiến cảnh cha mẹ làm lụng đầu tắt mặt tối cả đời thì dần dần có 
ý thức rằng lao động cần cù là cách duy nhất để kiếm tiền. Chính 
cách nghĩ này chặn tầm mắt của họ, không cho phép họ nhận 
ra rằng, ý tưởng đẻ ra nhiều tiền hơn là chăm chỉ làm lụng. Khi 
thấy có thể đổi 2 đồng lấy 10 đồng, những đứa trẻ nói trên bèn 
nghĩ ngay là có trò gì đó, hoặc chúng đang lợi dụng tôi. Vì thế 
chúng không nhận ra rằng cuộc sống hàng ngày vẫn có những cơ 
hội như vậy. Warren Buffett kiếm được tiền tỉ bằng cách mua lại 
những công ty với giá bằng nửa giá trị thực của nó. Ông chỉ bỏ ra 
2 đồng để mua cổ phiếu có giá trị 10 đồng (bạn sẽ học cách làm 
như vậy trong chương 18 và 19). Đúng thế, doanh nhân kiếm tiền 
bằng cách tìm mua những món hàng rẻ hơn giá trị thực, đóng gói 
lại rồi bán cao gấp 10 lần! 


Những người sinh ra trong gia đình nghèo hay đủ ăn thường được 


dạy rằng, “Tiền không phải là tất cả”, “Tiền không bỗng dưng mà có”, 
” “ Lê “ 


“Người giàu rất tham lam”, “Tiền không quan trọng”, “Có tiền mmất 
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bạn “, 
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Đầu tư là rủi ro”, “Đồng tiền thay trắng đổi đen”... Kết quả, 
từ trong tiềm thức, họ liên kết nỗi sợ hãi, căm ghét và cảm giác xấu 
xa với tiền bạc, và chính điều này ngăn cản họ trở nên giàu có. 


Ilọ cảm nhận được lực cản bên trong ấy, vì thế mặc dù đặt ra 
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mục tiêu trở nên giàu có, nhưng băng một cách nào đo họ lại phá 
hỏng thành công của mình mỗi khi gần đạt được nó. Tiêm thức sẽ 
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ngăn không cho họ làm giàu vì nhiều tiền quá sẽ đem lại “vấn đề 


ˆ hoặc biến họ thành “kẻ xấu”. 


Tuy vậy, bạn cần hiểu rằng nếu bạn bè, cha mẹ hay thầy cô “dạy” 
bạn tất cả những điều này, đó là vì họ nghĩ mình đang đưa ra lời 
khuyên đúng đắn. Trước đó, họ cũng từng được dạy như vậy, và 
đó là lý do họ không bao giờ giàu. Thông thường, con người có 
xu hướng tin theo những cách nghĩ tiêu cực về tiền, vì như vậy 
họ cảm thấy sự nghèo của mình rất “chính đáng”, rất trong sạch 
và yên tâm với cái nghèo ấy. Phải, khi một ai đó tặc lưỡi mà rằng, 
“Tiền đâu phải là thứ quan trọng nhất”, họ chỉ tự trấn an mình theo 
kiểu AO mà thôi. Khi ai đó nói, “Tôi quý trọng sia đình nên không 
dành thời gian để kiếm tiền” thì đó chỉ là lời bào chữa vụng về. 

Vì vậy, vào lúc này xin bạn hãy lắng lại trong vài phút để tự cảm 
nhận và “lắng nghe” cảm giác sâu xa nhất trong bạn về tiền bạc. 
Tôi biết rằng, về mặt ý thức bạn quý trọng đồng tiền vì tất cả 
những gì nó có thể mang lại cho bạn, nhưng tôi vẫn muốn bạn gạt 
qua một bên những đánh giá bên ngoài và thật sự lắng nghe cảm 
giác bên trong của mình về tiền bạc. 

Một trong những học viên của tôi, anh Joshua, không thể lý giải 
tại sao anh làm việc chăm chỉ, có kiến thức và được trang bị nhiều 
cách thức kiếm tiền mà vẫn không giữ tiền được lâu. Mỗi lần 
“trúng quả” (trong môi giới bất động sản), anh lại tự phá hỏng 
thành công của mình bằng cách tiêu cho đến đồng cuối cùng. Anh 
tìm đến tôi vì không hiểu lý do tại sao. Khi tôi hướng dẫn anh hãy 
thư giãn và nghĩ về quá khứ, anh chợt nhận ra vấn đề của mình. 
Từ khi còn bé, anh đã chứng kiến cảnh nhà hàng xóm liên tục cãi 
vã xáo xào. Người lớn mang bộ mặt đăm đăm đau khổ, còn trẻ 


con thì bị cha mẹ phớt lờ. Khi Joshua hỏi cha mẹ mình, tại sao nhà 
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hàng, xom lại có nhiều chuyện khong vũi như vậy, anh nhận được 
câu trả lời: “Pu người giàn bao giờ chả có nhiều oấn đề... họ câi nhau 
oì tiền ñự mà”. Thế là trong tiềm thức, anh liên kết nhiều tiền với 
vấn đề và bất hạnh. Chính vì thế, mỗi khi có cơ hội nhân số tiền 
mình có lên nhiều lần, Joshua lại làm những việc “ngớ ngẩn”. Khi 
anh nhận ra vấn đề và giải quyết thấu đáo, anh bắt đầu có khả 
năng tích trữ và làm cho đồng mẹ đẻ đồng con. 

Bây giờ, tôi muốn bạn lấy giấy bút và đành ra hẳn 10 phút để làm 
bài tập này. Hãy viết càng nhiều càng tốt những suy nghĩ của 
bạn sau định đề “Tiền là...”, “Có tiền sẽ...”, “Người giàu là...”. 
Tôi muốn bạn viết ra ít nhất 40 câu (phải đúng 40 câu). Điều quan 
trọng là bạn không được ngừng lại để suy nghĩ về những mình viết. 
Chỉ cần viết ra những øì hiện lên trong đầu bạn. Nếu có thời gian 
suy nghĩ, bạn sẽ viết ra những câu trả lời nghe thì hay đấy nhưng 
không phải là cảm giác thật sự của bạn. Điều mà bạn cần chính là 
những gì nằm trong tiềm thức! Và cách duy nhất làm điều đó chính 
là ép mình viết không ngừng. Khi bạn cảm thấy “bí“ thì cứ viết ra 
bất cứ điều gì trong đầu, tốt xấu gì cũng được. Tôi dám chắc bạn sẽ 
ngạc nhiên trước những gì mình viết ra. Ta bắt đầu nhé, và nhớ là 


bạn không được ngừng lại cho tới khi bạn viết ra ít nhất 40 câu. 
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tì 


(ö tiên sẽ... 
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Xem nào, bạn có quan niệm hay liên tưởng gì về tiền? Tốt hay 
xấu? Bạn nghĩ thế nào về người giàu? Tôn trọng hay khinh bỉ họ? 
Thần tượng hay căm ghét họ? Nếu bạn khinh bỉ người giàu và 
nghĩ họ là bọn người xấu, tiềm thức sẽ không bao giờ để cho bạn 


giàu. Tại sao ư? Bởi vì nếu giàu, bạn sẽ thành “người xấu”. 
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Những quan niệm sai lục về dông tiền 

Sau khi hướng dẫn hàng ngàn fEđời ở nhiều nước khác nhau làm 

bài tập này, tôi nhận thấy hóa ra người đời nghĩ rất xấu về đồng 

tiền. Bạn có chung những ý nghĩ sau không? 

© Tiền là nguôn sốc của mọi tội lỗi trên đời. 

® Tiên biến người ta thành kẻ thủ lợi. 

e_ Giàu có tiền bạc, nghèo nàn tâm hôn. 

® Giàu mất bạn, sane mất 0ợ. 

® Tiền không Hự nhiên mà có. 

® Người ciàu tham lam 0à ích kỷ. 

® Người giàu thường keo bẩn. 

©_ Để giàu có, bạn phải may mắn, sian trá hoặc cực kỳ thông mình. 

® Tiền không đem lại hạnh phúc. 

s_Dn sao tiền cứng không phải là điều quan trọng nhất. 

se. Để có nhiều tiền, tôi phải tước đoạt của người khác. 

©_ Số giàu mang đến dửng dưng, lọ là con mắt tráo trưng mới siàu. 

® Clmíng tôi không có nhiều tiền 0ì phải lo cho con cái. 

® Quá nhiều tiền sẽ khiến bạn thay đối bản chất (trở nên xấu đi). 

® Miệng nsười sang có eang có thép. 

se lắm tiền nhiều của chỉ tổ phải lo nghĩ oà đối diện uới nhiều 
uấn đê. 


e Thời buổi khó khăn bây giờ làm sì còn cơ hội kiếm tiền. 


Xóa bỏ định kiên sai lñm về tiên bạc 


Trong thực tế, rất nhiều quan điểm và nhận định về đồng tiền tỏ 


ra thiên lệch, tiêu cực và là những lời bào chữa vụng về ngăn cản 
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nhiều người có một cuộc sống hạnh phúc và dư da. [0e toàn tầm 


toàn ý trong chuyện làm giàu, bạn phải phá bỏ những định kiến 


này và nhìn thắng vào sự thật... 


Tiền bạc có thể ví như giấy quỳ làm hiện rõ bản chất con người. Nó cho thấy 
con người thật sự của bạn. Nếu bản chất một người là ích kỷ xấu xa, đồng tiền 
sẽ khiến cho người ấy xấu xa và ích kỷ hơn. Ngược lại, nếu bạn tốt bụng, hào 
hiệp, biết yêu thương người khác, tiền sẽ giúp bạn trở nên tốt hơn. 


ý 


Đúng. Tuy vậy, không có tiền bạn cũng chẳng hạnh phúc nổi. Chẳng phải 
không hạnh phúc mà có tiền vẫn tốt hơn là vừa bất hạnh vừa nghèo khổ? 


` 


Đây là lý luận biện hộ số một của những kẻ thất bại. Sự thật, muốn làm bất cứ 
điều gì bạn cũng cần đến tiền. Không có tiền, bạn không thể tận hưởng tối 
đa những giá trị cuộc sống như gia đình, nghề nghiệp, sức khỏe, tâm linh và 
các mối quan hệ khác. 


Một lần nữa, nếu bạn thiên về đời sống tỉnh thần, tiền sẽ cho phép bạn giúp đỡ 
được nhiều người hơn, làm được nhiều việc thiện hơn. Sự thật, những người 
giàu trên đời là những người có đời sống tinh thần phong phú, sâu sắc. Được 
giải phóng khỏi những lo toan tiền bạc hàng ngày, họ có thể tập trung vào 
những khía cạnh quan trọng trong cuộc sống. Nhiều người giàu đích thực tin 
' rằng tiền bạc không phải của họ, mà họ chỉ thay mặt Thượng đế trông coi số 
¡ tài sản đó. 


ti 


"; 


ngày khác, hết năm này qua năm khác, làm công việc mình ghét chỉ vì tiền? 
Ai là người mong ước mình có nhiều tiền hơn? Ai là người luôn lo lắng về 
tiền? Ai là người hy sinh sức khỏe và gia đình để kiếm được nhiều tiền hơn? 
Đó là người dư dả tiền bạc hay người quanh năm túng thiếu? 

¡ Thật ra, người giàu hiếm khi làm việc vì tiền. Họ làm vì niềm đam mê hay 
vì một sứ mệnh mà họ tự trao cho mình. Bill Gates, Warren Buffett, George 
Lucas, Michael Jordan và Steve Jobs chắc chắn không phải là những người 
làm vì tiền... họ không cần phải làm như vậy. 
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Nếu có mất đi một vài người bạn, điều đó chỉ có nghĩa là bạn phát hiện ra 
những người đó không phải là bạn bè thật sự. Khi trở nên giàu có, bạn có cơ 
hội kết bạn với những người có tư tưởng làm giàu. 


Định kiến 


Khi giàu có, bạn có cơ hội giúp cho nhiều người khác trở nên giàu hơn. 
Tiền đẻ ra tiền. Bạn thấy đó, tiền là thước đo của những trao đổi về giá trị. 
Kiếm được nhiều tiền hơn có nghĩa là bạn tạo ra nhiều giá trị và của cải hơn 
cho đời. Bill Gates là người giàu nhất thế giới vì ông tạo ra giá trị nhiều nhất 
cho mọi người với Microsoft và Windows. Nhờ phát minh của ông, nhiều triệu 
|_ phú khác ra đời. Thử nghĩ coi, nếu không có Microsoft Windows, Word và Excel, 

bạn có tạo ra được nhiều của cải như ngày nay không? 


Định kiến 


Phần lớn các vấn đề mà người ta phải đối mặt trong cuộc sống (quan hệ, 
sức khỏe, nghề nghiệp) đều là hậu quả của việc THIẾU tiền. 


Bân cùng sinh đạo tặc. Nguyên nhân số một của bạo loạn, lừa đảo, cướp bóc 
và gian dối chính là sự nghèo đói (thiếu tiền). 


Bây giờ, tôi muốn bạn viết ra càng nhiều càng tốt những suy nghĩ 


và liên tưởng mới tích cực về đồng tiền và động lực kiếm tiền. 


` 
ˆ ° 


Quan điểm mới tủu tôi vê tiên bạc 
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Có tiễn sẽ... 

Dán những định nghĩa mới này cạnh bàn làm việc hay làm thành 
slide chạy trên màn hình vi tính để bạn có thể nhìn nó hàng ngày. 
Khi tiềm thức bạn bắt đầu ngập tràn những cảm giác tốt đẹp về 
tiền, bạn sẽ trở thành thỏi nam châm hút tiền! Với kết luận đó, 


chúng ta hãy tiếp tục khám phá... 
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Hiểu lầm lớn nhất về sự giàu có 


Tại sao hơn 90% người đời cảm thấy làm giàu thật khó như đi lên 
trời? Đó là vì tất cả chúng ta đều nghe về những điều không đúng, 
những điều chỉ cản trở mình trên bước đường trở nên giàu có. Trước 
khi có thể làm giàu, ta hãy cùng nhau khám phá sự thật về sự giàu 
có và dẹp bỏ tấm màn vẫn che mắt nhiều người bấy lâu nay. 

Hãy bắt đầu bằng một bài tập đơn giản. Tôi muốn bạn nhắm mắt 
lại và hình dung về một triệu phú. Ông ta khoác trên người bộ 


cánh như thế nào, lái xe hiệu gì, xài tiền như thế nào, một ngày 


của ông ấy ra sao, ông ăn gì uống gì? Bạn hãy hình dung trong 

đầu bây giờ trước khi đọc tiếp. 

Vậy bạn đã nghĩ về những hình ảnh gì? 
Đa số mọi người vẽ ra bức tranh choáng ngợp của thế giới thượng 
lưu. Họ mặc đồ hiệu, lái xe đời mới, xài tiền như nước, ăn cao 
lương mỹ vị trong những nhà hàng sang trọng và gọi thứ rượu 
lâu đời nhất. 

Cũng có thể bạn hình dung ra một quý ông đang nằm dài trên 


chiếc ghế sofa đa sang trọng trong ngôi biệt thự hay trên chiếc 
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du thuyền lộng lẫy, miệng phì phèo điểu xi ga lavana. Sao lại 
có chuyện ấy? Đó là vì chúng ta bị “tẩy não” bởi phim ảnh, tivi, 
báo chí nên cho rằng đó là cách triệu phú sống và tiêu tiền. Chính 
niềm tin và lối nghĩ này cản trở chúng ta làm giàu! 

Sự thật, có rất ít những người làm giàu từ tay trắng sống theo cách 
này. Chỉ một vài người giàu hưởng thụ cuộc sống xa hoa như vậy. 
Đó có thể là những người được thừa kế tài sản kếch sù hoặc phất 
lên nhanh chóng nhờ tài năng thể thao hoặc trong ngành giải trí. 
Dà là ai thì những người có lối sống phung phí vô tội vạ ấy cũng 
đều có một điểm chung: tài sản và tiếng thơm không ở lại cùng 
họ quá 10 năm. Sự giàu có của họ chỉ là tạm thời. Hãy xem tay 
đấm Mike Tyson, ca sĩ nhạc sĩ R&B lừng danh Bobby Brown và 
danh sách đài đằng đặc những ngôi sao kiếm được triệu đô trong 
sự nghiệp của họ. Đó đều là những người nếu không phá sản thì 


cuối đời cũng ngập trong nợ nân. 


Sự thậ† về sự giùu có 


Trong quyển sách bán chạy của tờ New York Times “Người hàng 
xóm triệu phú” (The Millionaire Next Door), Thomas ]. Stanley 
phỏng vấn 300 người từ tay không làm ra bạc triệu để tìm hiểu 
cách họ suy nghĩ, kiếm tiền và tiêu tiền như thế nào. Ông phát 
hiện ra khá nhiều nghịch lý và nhờ đó mà quyển sách của ông bán 
đắt như loại cổ phiếu đang lên giá. 

Stanley cho biết, khối người lương cao chót vót, thay xe xịn như 
thay áo, khoác lên người những bộ cánh mốt nhất và có vẻ như 
không có cách nào tiêu hết tiền, oái oăm thay, thường chẳng có 
bao nhiêu tiền trong tài khoản. Đó là những chuyên gia hoặc nhân 
viên cao cấp của những công ty đa quốc gia mà ông gọi là “Nhóm 
không tích lũy” (Under Accumulators of Weath - UAW). 

Ngược lại, những người thật sự có tiền triệu trong tay (tổng tài sản 


hơn 1 triệu đô) biết cách tiết kiệm và sống dưới mức chuẩn của họ 
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rất nhiều, Khoảng 80% triệu phút sinh ra trong gia đình nghèo hoặc 
bình thường. Họ mặc những, bộ vest giá phải chăng, không bao giờ 
mang đồng hô đắt hơn 500 đô. Phần lớn đi xe cũ hoặc không bao 
giờ mua xe đắt tiền. Họ thường đầu tư ít nhất 20% tài sản vào cổ 
phiếu hoặc công ty riêng. Đây là những người được Stanley xếp vào 
“Nhóm tích lũy” (Prodigious Accumulators of Weath - PAW). 
Thật ra, phát hiện của Stanley chỉ là một minh chứng hùng hồn 
cho những gì mà nhiều người trong chúng ta đã biết. Từ thế kỷ 19, 
trong quyển “Hội chợ phù hoa”, William Thackerey, nhà văn nổi 
tiếng người Anh đã khắc họa sinh động và chân thật chân dung 
tầng lớp thượng lưu và quyền lực trong xã hội. Đó là những người 
có cuộc sống hào nhoáng mà ai cũng mơ ước, nhưng từ đầu đến 
chân họ đều là của đi vay mượn. Họ quyt tiền nhà, tiền công thợ 
may thậm chí công sức của những người thuộc tầng lớp dưới như 
anh đánh xe, bác bán thịt. Điển hình là lối sống tốt mã rẻ cùi của 
cặp vợ chồng Becky và Rawdon Crawley. 

Khi còn rất trẻ, tôi cũng có những suy nghĩ không đúng về cuộc sống 
của những người giàu có. Ngày ấy, tôi vừa thán phục vừa ganh tị 
với những người lái xe Porsche đời mới nhất, ẩn mình trong tòa biệt 
thự và hưởng thụ những gì xa hoa lộng lẫy nhất. Nhưng người cha 
triệu phú của tôi (không bao giờ mua xe mới cho tới khi ông 50 tuổi) 
thường bảo tôi rằng những người ấy thật ra là những kẻ “sống mượn” 
và ngân hàng mới là chủ sở hữu nhà và xe của họ. Mãi sau này tôi 


mới hiểu được ý nghĩa những lời ông nói. 


Thế nủo là sự giàu có dúng nghĩa 

Trước khi có thể trở nên giàu có, bạn cần hiểu rõ như thế nào thì 
được gọi là giàu có. Một lần nữa, nhiều người cho rằng mức độ 
giàu có của một người được đo bằng mức lương anh ta kiếm được, 
quần áo anh ta mặc trên người, ngôi nhà anh ta đang ở và cách 
anh tà xài tiền. Tiếc thay tất cả những điều này đều không đúng. 
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Mức độ giàu có của một người thật ra được định mỹ địa bằng 
khoảng thời gian mà họ duy trì được cuộc sống, hiện tại nêu họ 
ngừng làm việc. Bạn càng tồn tại lâu mà không cần làm gì, bạn 
càng giàu. Bởi vậy, mức độ giàu có của bạn được quy định dựa 
trên ba tiêu chí: (1) Mức chỉ tiêu hiện tại, (2) Tài sản thanh khoản 
và (3) Thu nhập thụ động. 

Tài sản thanh khoản là tổng số tiền mặt hoặc tương đương với tiền 
mặt (như cổ phiếu, trái phiếu và tiền gửi ngân hàng có kỳ hạn) 
dùng để trả cho chi phí hàng tháng. Thu nhập thụ động là thu 
nhập mà bạn sẽ tiếp tục nhận được kể cả khi bạn thôi không còn 
làm việc, bao gồm: lãi suất, cổ tức, tiền bản quyền và lợi nhuận từ 
việc kinh doanh. 

Ví dụ, Steve là Giám đốc của một công ty đa quốc gia và kiếm 
được 20 ngàn đô một tháng. Anh tiêu xài rất bạo nên chỉ phí cho 
cá nhân và gia đình một tháng đã cứa đứt 18 ngàn. Nhiều năm 
trôi qua, Steve không tiết kiệm được bao nhiêu vì số tiền dư ra 
anh dùng để nâng cấp nhà và xe. Tài sản thanh khoản của anh 
dưới 18 ngàn đô. Ngoài công việc chính, anh không có nguồn 
thu nhập nào khác. Vậy mức độ giàu có của Steve là bao nhiêu? 
Nếu ngừng làm việc hôm nay, 18 ngàn đô sẽ chỉ đủ cho anh sống 
trong một tháng. Vậy anh chỉ giàu bằng một tháng lương. Bạn 
thấy đó, mức độ giàu có không được định nghĩa bằng số tiền mà 
bằng thời gian. 

Trong khi ấy, Susan, Giám đốc tiếp thị của một cửa hàng bán lẻ 
chỉ lãnh được 5 ngàn đô một tháng, nhưng cô lại giàu có hơn Steve. 
Tại sao vậy? Trong vòng 20 năm qua, lúc nào Susan cũng tiết 
kiệm 20% lương của mình rồi đầu tư vào cổ phiếu và quỹ đầu tư, 
việc này mang lại cho cô lợi nhuận 15% một năm (trong những 
chương sau, bạn sẽ học cách kiếm được mức lợi nhuận này với mức 


độ rủi ro thấp nhất). 
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Su 2Ø năm, tài sản thanh khoản của Susan thành 1,32 triệu đô 
(bạn có thể kiểm tra bằng vài phép tính). Thêm vào đó, cô dành 
thời gian rảnh kinh doanh những món hàng độc trên mạng. Công 
việc kinh doanh này mang lại cho cô 1300 đô/tháng. Có thể cô 
không lái xe xịn hoặc đeo đồng hồ Cartier, nhưng hãy xem cô ấy 
giàu như thế nào. 

Nếu Susan ngừng làm việc hôm nay, cô vẫn có 1300 đô thu nhập 
hàng tháng từ công việc kinh doanh trên mạng. Vì chi phí hàng 
tháng của cô là 4000 đô (bằng 80% thu nhập), cô cần thêm 2700 đô 
một tháng. Với tổng số tiền 1,32 triệu đô, cô có thể sống thêm 40 
năm mà không phải làm gì (trong trường hợp cô đem số tiền 1,32 
triệu cất trong két sắt). 

Nếu Susan gửi ngân hàng số tiền đó với lãi suất 4% một năm, 
tiền lãi ngân hàng cô sẽ nhận được là 52.000 đô/năm. Như vậy, 
thu nhập thụ động của cô lên tới 4400 đô một tháng. Susan có thể 
sống thêm hàng trăm năm mà không cần làm việc một ngày nào! 
Bạn thấy đó, mức độ giàu có không phải dựa vào việc bạn kiếm 
được bao nhiêu tiền, mà vào việc bạn đành dụm và đầu tư một 
cách thông minh như thế nào. Kể cả với mức thu nhập trung bình, 
bạn vẫn có thể trở thành triệu phú nếu có đủ kiến thức tài chính, 


tỉnh thần kỷ luật và lòng kiên nhẫn. 


Mức độ giàu có hiện tại của bạn 

Trước khi đạt được những mục tiêu về tài chính, bạn cần biết 
mình đang đứng ở vạch nào. Hãy làm một phép tính đơn giản để 
biết mức độ giàu có hiện tại của bạn. Nhiều người thực hiện xong 
bài tập này thì lấy làm chán nản thậm chí tuyệt vọng, nhưng đây 
là việc làm cần thiết - nếu bạn không muốn nợ như chúa Chổm. 


Vì vậy, trong vòng 5 phút, hãy hoàn thành bài tập sau. 
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bề bài cà d2 Tài sản thanh khoản (A) 
Mức độ gầuó= ——— 


Chỉ phí hàng tháng (B} - Thu nhập thụ động (C) 


1. Bạn có bao nhiêu tài sản thanh khoản? 


Đó là những khoản tiền mặt hoặc tương đương với tiền mặt dùng 
để trang trải cho chỉ phí hàng tháng của bạn. Đây là tài sản mà bạn 
có thể bán dễ dàng trong vòng một tháng. Nó không bao gồm 
giá trị của những tài sản cố định như nhà cửa, xe cộ, đồ trang sức; cũng 
không bao gồm tiền trợ cấp hoặc bảo hiểm xã hội. 


Tài khoản thanh khoản của tôi là đ(A) 


2. Chi phí hàng tháng của bạn? 


Mỗi tháng, trung bình bạn tiêu hết bao nhiêu, bao gồm cả lãi suất cho 
các khoản vay của bạn? 


Chi phí hàng tháng của tôi là đ@®) 


3. Thu nhập thụ động của bạn là bao nhiêu? 


Khoản này chính là nguồn thu nhập sẽ vẫn tiếp tục nếu bạn ngừng 
làm việc. Đó là tiền cổ tức, lãi suất, tiền bản quyền hoặc lợi nhuận kinh 
doanh. 


Thu nhập thụ động của tôi là đ(©) 


4. Mức độ giàu có của bạn? 


Tôi có: (A) — đ 
(B) - (C) 


Vậy chìa khóa giúp bạn trở nên giàu có chính là giảm chi phí, tăng 
nguôn thu nhập thụ động và đầu tư để tăng tài sản thanh khoản 


của bạn lên đáng kể. Bạn phải làm như thế nào? 


Đầu tiên, bạn phải hiểu... 
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Cúch người giàu quản lý đồng tiền 

Một lần nữa, điểm phân biệt giữa người giàu và nghèo không 
phải chỉ dựa vào thu nhập, mà quan trọng hơn, vào cách họ quản 
lý đồng tiền chảy qua tay mình. Người giàu quản lý tiền rất khác 
người nghèo. Sự khác biệt ấy thể hiện trong việc để dành, đầu tư 
và sử dụng tiền. Để trở thành triệu phú, bạn phải mô phỏng thói 
quen quản lý tiền bạc của người giàu. 

Trước tiên, bạn phải hiểu khái niệm về “tài sản” vì có một số 
loại tài sản giúp bạn tích lũy tốt, trong khi một số khác lại làm 
bạn nghèo đi. Tài sản là tất cả những gì hữu hình và vô hình 
mà bạn sở hữu. Tài sản có thể được phân loại thành Tài Sản Gia 
Tăng (Tài Sản Dương) và Tài Sản Hao Mòn (Tài Sản Âm). Ví dụ, 
để mua một tài sản như nhà hoặc xe, bạn phải vay tiền từ ngân 
hàng. Một khi vay tiền thì phải trả lãi, đó là thứ tài sản chúng ta 
gọi là Tài Sản Âm. 

Tài Sản Gia Tăng (Tài Sản Dương) là loại tài sản giúp bạn có thêm 
tiền, hay tự nó gia tăng giá trị sau khi trừ đi khoản lãi suất bạn 
phải trả. Tiêu biểu cho loại tài sản này là cổ phiếu, trái phiếu, hoạt 
động kinh doanh có lãi, bất động sản thu được lợi nhuận cao, tài 
sản trí tuệ, tài khoản ngân hàng, v.v... 

Tài Sản Hao Mòn (Tài Sản Âm) là loại tài sản có giá trị giảm dần 
hoặc phát sinh các chi phí khác như bảo trì hoặc trả lãi suất. Ví 
dụ, bạn mua một căn hộ và cho thuê được 2000 đô/tháng, nhưng 
riêng tiền phải trả cả lãi lẫn gốc cho ngân hàng là 2200 đô một 
tháng thì đây là Tài Sản Hao Mòn. Mua xe để đi cũng là một dạng 
Tài Sản Hao Mòn vì chúng không sinh lợi mà ngày một giảm giá, 
sau khi được đưa vào sử dụng. 

Với tiêu chí phân biệt này, ta hãy xem người giàu, người trung lưu 


và người nghèo quản lý tiền bạc của mình như thế nào. Mặc dù 
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việc sử dụng bảng báo cáo thu nhập và bảng cạn dõi tài chính 
đã có từ hàng trăm năm, Robert Kiyosaki (tác giả của quyền 
-_ “Cha giàu, cha nghèo” - Rích Dad, Poor Dad) đã trình bày lại 
 đễ hiểu hơn, giúp ta dễ đàng thấy được sự khác biệt trong việc 


quản lý dòng tiền của các nhóm khác nhau. Dưới đây, tôi thể hiện 


hơi khác đi một chút. 


Cách quán lý tiền củu người nghèo 
[ THUNHP \ | 


TÀI SẢN HAO MÒN 


KIẾM TIỀN 
TIÊU TIỀN 
ĐỂ DÀNH 


TÀI SẢN GIA TĂNG 


Những người có tư duy “nghèo” thường là những công nhân và 
nhân viên mới đi làm. Họ có xu hướng tiêu tất cả số tiền kiếm được. 

Họ sống cho hôm nay mà không nghĩ tới ngày mai. Họ chịu 
tác động của nhu cầu hưởng thụ ngay. Họ để dành rất ít hoặc không 
để dành được tí nào, với lý do họ kiếm được quá ít nên không thể 
đành dụm. Kể cả khi được tăng lương, họ cũng nhanh chóng 
tiêu hết. Bởi vậy, tài chính của họ bấp bênh và không an toàn. 
Nhiều người phải tiếp tục làm công việc mà họ chán ghét, chỉ vì 
họ phải kiếm tiền để trang trải chỉ phí hàng ngày. Nếu bị mất việc 
hoặc bị giảm lương, họ sẽ gặp khó khăn trong cuộc sống. Rõ ràng, 


cách quản lý tiền như vậy không bao giờ khiến họ giàu lên được. 
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(údh quản lý liên đa người trung lưu 


% 


THU NHẬP 
CHÍ TIEU 


l 


KIỂM TIỀN TÀI SẢN GIA TĂNG TÀI SẢN HAO MÒN 
TIỂU TIỀN Tiền tiết kiệm Nhà lớn hơn 
ĐỂ DÀNH 


Cổ phiếu Xe hơi đời mới 


Câu lạc bộ sang trọng 
Đồ xa xỈ 


Thẻ tín dụng 
TÀI SẢN HAO MÒN vượt xa TÀI SẢN GIA TĂNG 


Những người có tư duy “trung lưu” thường bao gồm các chuyên 
gia, nhân viên lâu năm với mức lương khá cao. Họ có thói quen 
“kiếm tiền, tiêu tiền và đành đụm“”. Sau khi thanh toán tất cả các 
phí tổn, họ cũng để dành được một chút. Vấn đề ở chỗ, họ thường 
dùng khoản tiền dư ra để mua Tài Sản Hao Mòn hơn là Tài Sản 
Gia Tăng. Họ dùng tiền tiết kiệm để mua nhà to hơn, mua xe xịn 
hơn đi đôi với việc vay nhiều tiền hơn nên hàng tháng phải chỉ 
trả nhiều hơn. 

Họ còn sử dụng thẻ tín dụng để mua những món xa xỉ như đồ 
trang sức, quần áo hàng hiệu... Như vậy, không những họ không 
để dành được gì, mà họ còn chỉ tiêu nhiều hơn. Do đó, mặc dù 
nhìn bề ngoài phần lớn các gia đình trung lưu có vẻ khá giả, tổng 
giá trị tài sản của họ thật ra rất thấp, thậm chí có thể âm. Nhà cửa, 
xe cộ của họ có thể đáng giá hàng triệu đô, nhưng họ cũng nợ gần 


bằng đó hoặc hơn. 


(ì\q@ 


Trong thực tế, “sức khỏe” tài chính của họ còn đang, ngài hơn 
nhóm trên. Nếu bị mất việc hoặc giảm lương, họ sẽ vận phải trả 
các món nợ và những khoản chi phí khổng lồ đã trở thành lối 
sống của họ. Nhiều người trong số họ chịu áp lực tài chính ghê 
gớm, phải làm việc cật lực hàng tháng để trả nợ ngân hàng. Họ 
không thể nghỉ việc, không thể ngã bệnh, thậm chí không thể nghỉ 


hưu vì bị kẹt trong vòng luẩần quẩn: kiếm tiên - trả nợ. 


Cách quản lý tiền tủa người giàu 


THU NHẬP 
CHI TIÊU 


Thu nhập thụ động 
được tạo ra từ Tài Sản 


TÀI SẢN GIA TĂNG TÀI SẢN HAO MÒN ˆ 


Gia Tăng Cổ phiếu Nhà lớn hơn 
Trái phiếu Xe hơi đời mới 
KIẾM TIỀN Tiền gửi ngân hàng có kỳ hạn | Câu lạc bộ sang trọng 
ĐỂ DÀNH & ĐẦU TƯ Tài sản trí tuệ Đồ xa xỉ 
(Bằng Tài Sản Gia Tăng) Nhà cho thuê Thẻ tín dụng 
TIÊU TIỀN Kinh doanh 


b“......x 


Thu nhập từ Tài Sản Gia Tăng được sử dụng 
để mua Tài Sản Hao Mòn (đồ xa xỉ). 


TÀI SẢN GIA TĂNG vượt xa TÀI SẢN HAO MÒN 


Vậy người giàu quản lý tiền như thế nào? Làm sao họ có thể giàu 
tới mức không phải làm gì mà vẫn sống ung dung, sung sướng? 
Bí mật là ở chỗ, ngược lại với nhóm trên, những người có tư duy 
làm giàu có thói quen “kiếm tiền, để dành và tiêu tiền”. Họ đề 
ra mục tiêu phải để đành được bao nhiêu một tháng, thường là 


15-20%. Họ trừ khoản này vào phần thu nhập và tiêu phần còn lại. 
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Được tự duy lầm giàu thúc đấy, họ luôn muốn để dành nhiều hơn 
và dùng tiền đó đầu tư vào các loại tài sản sinh lợi và tăng giá trị. 
Họ thà bỏ tiền để mua cổ phiếu của các công ty tốt, các quỹ đầu 
tư hay mở công ty hơn là vung tiền vào những món xa xỉ. Tài Sản 
Gia Tăng của họ vượt xa Tài Sản Hao Mòn, nên thỉnh thoảng họ 
vẫn có thể mua những thứ đắt tiền để tự thưởng mình. Thu nhập 
thụ động từ các khoản đầu tư của họ vượt xa chi phí cho những 
thứ xa xỉ đó. 

Dù chuyện gì xảy ra, họ tiếp tục cần mẫn để dành và đầu tư cho 
tới khi Tài Sản Gia Tăng của họ bắt đầu tự nhân giống thậm chí 
còn nhiều hơn chi phí hàng tháng. Lúc đó, họ hoàn toàn được 
giải phóng khỏi những lo toan về tài chính, nếu thích thì có thể 
thôi không làm việc nữa mà vẫn duy trì được mức sống hiện tại 
cho đến hết đời. Bạn đọc của tôi, đây chính là mức độ mà bạn cần 
hướng đến trong vòng vài năm tới. Với các chiến lược và biện 
pháp mà bạn sẽ học được ở những chương sau, bạn sẽ thấy việc 
này hoàn toàn khả thi! Tóm lại, bí mật của người giàu có thể được 


tóm tắt như sau... 


Chi í† hơn thu. Đầu †ư phồn tiền tiết kiệm để đợt 
mức †ờng lũy tiến cho tới khi bạn tích lũy được một 


số Tời Sản Gid Tăng đủ để sinh ra dòng tiền mới để 
duy trì hoặc vượt quó mức sống mơ ước củo bạn. 


Điều quan trọng bạn cần biết là không phải lúc nào cũng cần tiền 
để tạo ra Tài Sản Gia Tăng. Trong chương 8 và 9, bạn sẽ học những 
cách biến ý tưởng thành Tài Sản Gia Tăng, tạo ra các nguồn thu 


nhập với rất ít hoặc không cần vốn đầu tư. 
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Bây giờ, khi bạn biết mình cần làm gì dể đạt được mức độ piàu 
có mơ ước, đã đến lúc chúng ta tìm hiểu những bước di cụ thể. 
Chương tiếp theo tập trung giúp bạn phát triển các kế hoạch cụ thể 


để đạt được bốn mức độ giàu có. 
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in bạn hãy ngồi thẳng lưng, hít một hơi sâu để sẵn sàng 

nhập cuộc! Chương 5 có rất nhiều hoạt động và bài tập 

giúp bạn hiểu rõ và lập ra một bản kế hoạch tài chính 
hoàn hảo nhằm đạt được mục tiêu tài chính đề ra. Thật ra, đích 
cuối cùng của tất cả những mục tiêu tài chính là bạn có quyền 
lựa chọn đến một ngày nào đó không cần phải nai lưng làm việc 
(vì tiền) nữa! 
Một số bài tập sau đây thoạt nhìn có vẻ vụn vặt và tốn thời gian. 
Bạn có thể phải lục tìm trong đống kết toán sổ sách ngân hàng, 


hóa đơn và tờ khai thuế, nhưng bạn hãy cố gắng và quyết tâm 


- hoàn thành không sót một bài tập nào. Những bài tập này được 


soạn ra với mục đích giúp bạn có phương pháp cụ thể để đạt được 


mục tiêu làm giàu của mình đấy. 


Sức khỏe tài chính củ bụn? 


Trong chương trước, tôi đề nghị bạn làm một bài toán đơn giản 
để đánh giá mức độ giàu có hiện tại của bạn. Tuy vậy, để lên bản 
đồ tài chính, đầu tiên bạn phải xác định rõ tình hình tài chính của 


mình qua cái mà tôi gọi là Báo Cáo Tài Chính. 
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Thời còn di học, chúng ta đều được thầy có piáo đành pa bằng 
điểm tổng kết ghi trong học bạ. Ai cũng mong muốn dược điểm 9 
hoặc 10 vì đó là thước đo thành công trong trường học. Tương tự, 
“tất cả các doanh nghiệp đều có bản báo cáo hàng quý và hàng 
năm, gọi là Báo Cáo Tài Chính để thông báo cho cổ đông biết công 
ty đang hoạt động như thế nào. Chỉ cần xem Báo Cáo Tài Chính 
của bạn sẽ biết được mức độ tài chính của bạn. 
Báo Cáo Tài Chính bao gồm Bảng Cân Đối Tài Chính Cá Nhân 
và Bảng Thu Nhập Cá Nhân. Ta hãy bắt đầu với Bảng Cân Đối 
Tài Chính Cá Nhân. 


Bảng Cân Đôi Tài Chính Cá Nhân 

Bảng Cân Đối Tài Chính Cá Nhân cho thấy “sức khỏe” và độ 
bền vững tài chính của bạn trong một thời điểm nhất định. 
Nó cho biết bạn sở hữu bao nhiêu (tài sản), nợ bao nhiêu (nợ) 
và còn lại bao nhiêu sau khi đã cấn trừ nợ (giá trị ròng). Giá trị 
ròng là cách thông dụng cho biết mức độ giàu có của bạn. Ta có 
công thức: 

Tài sản = Nợ + Giá trị ròng (Giá trị ròng = Tài sản - Nợ). 
Bây giờ, tôi muốn bạn dành ra ít phút để hoàn tất Bảng Cân Đối 
Tài Chính Cá Nhân dưới đây. 

Chương trình Microsoft Excel sẽ giúp bạn lập bảng và dễ dàng 
cập nhật thông tin về sau. Bạn có thể tải mẫu tiếng Anh có sẵn 
trong trang web www.adam-khoo.com/ bizandmoneytips.html, ở 


phần “Free Tools and Resources”. 
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Bảng Cân Đối Tài Chính Cá Nhân 


Tài sản ọ Nợ và Giá trị ròng 

Tài sản thanh khoản Nợ ngắn hạn 

Tiền mặt đ _ Nợthẻtín dụng ổ 
Tiền gửi ngân hàng không kỳ hạn đ Hóa đơn chưa trả đ 
Tài khoản ký quỹ đ_ Ngngắn hạn khác đ 
Nợ thuế đ 

Tài sản gia tăng Nợ dài hạn 

Tiền gửi ngân hàng có kỳ hạn đ _ Trả góp nhà đ 
Trái phiếu đ_ Trảgópxe đ 
Quỹ lương hưu đ 

Cổ phiếu đ 

Quỹ tín dụng đ — Tổngnợ đ 
Kinh doanh đ 

Tài sản trí tuệ đ 

Bảo hiểm đ 

Tài sản hao mòn Giá trị ròng : đ 
Giá trị nhà đ (Tổng tài sản - Tổng nợ) 

Giá trị xe đ 

Phí tham gia câu lạc bộ đ 

Tổng tài sản đ _ Tổng nợ và Giá trị ròng đ 


Thế là bạn đã hoàn thành Bảng Cân Đối Tài Chính Cá Nhân. 
Có thế nói bây giờ bạn đã có một bức tranh chân thực về mức độ 
giàu có của mình trong thời điểm hiện tại. Mặc dù bạn có thể 
cảm thấy sung sướng khi có tài sản trị giá 800 ngàn đô nhưng nếu 
bạn nợ tới 720 ngàn đô, bạn chỉ có trong tay 80 ngàn. Vậy bạn còn 
cảm giác yên tâm và sung sướng như trước nữa không? 

Tài sản của bạn có lớn hơn số tiền nợ nhiều không, hay ngược 
lại? Khi nhìn vào Bảng Cân Đối Tài Chính, hãy chú ý xem bạn có 
nhiều Tài Sản Gia Tăng hơn (tư duy của người giàu) hay nhiều Tài 
Sản Hao Mòn hơn (tư duy của giới trung lưu). 

Sau khi hoàn tất Bảng Cân Đối Tài Chính, cứ mỗi sáu tháng bạn 
nên cập nhật một lần với mục tiêu tăng tài sản của bạn (đặc biệt 


là Tài Sản Gia Tăng), giảm Nợ và tăng Giá trị ròng. 
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Bảng Thu Nhập Cá Nhân 


lây là phần thứ hai của Báo Cáo Tài Chính. Bảng Thu Nhập 


Cá Nhân cho biết bạn đang kiếm được bao nhiêu (thu nhập), đang 


tiêu xài bao nhiêu (chi phí), để dành bao nhiêu và đầu tư bao 
nhiêu trong một khoảng thời gian nào đó (một tháng, một quý 
hay một năm). 

Trước tiên, hãy ghi lại tất cả các nguồn thu nhập của bạn. Thu nhập 
được chia làm 2 loại: chủ động và thụ động. Nhiều người chỉ có 
nguồn thu nhập chủ động (thường là lương) và không có khoản thu 


nhập thụ động nào cả. 


Tiếp theo, phi lại tất cả các khoản chi phí hàng năm. Chi phí được 
phân ra làm bốn hạng mục: chi phí cá nhân (bao gồm cả làm từ 
thiện), con cái, nhà cửa và đi lại. Lấy chỉ tiêu hàng tháng của bạn 
(tháng hiện tại) và nhân lên 12, bạn sẽ ước chừng được chi phí 
hàng năm của mình. 

Cuối cùng, lấy tổng thu nhập trừ đi tổng chi phí bạn sẽ biết mình 
để dành được bao nhiêu. Nếu có máy tính, nên làm trong Excel. 


Bạn cũng có thể download bản mẫu tiếng Anh từ: 


www.adam-khoo.com/bizandmoneytips.html. 


Bảng Thu Nhập Cá Nhân (thường niên) 


Thu nhập 

CHỦ ĐỘNG THỤ ĐỘNG 

Lương đc Cốtức đ 
Lương hưu đ — Tiền bản quyền đ 
Thưởng đ_ Lãisuất _đ 
Phụ thu đ_ Lời kinh doanh riêng đ 
Huê hồng đ_— Tiến cho thuê đ 


Chỉ phí 

CÁ NHÂN NHÀ CỬA 

Ăn uống đ _ Trảgóp đ 

Quần áo đ  Điện,nước,ga đ 

Điện thoại đ Người giúp việc đ 

Giải trí đ Đồ dùng gia đình đ 

Bảo hiểm/y tế đ — Thuế bất động sản đ 

Thuế thu nhập cá nhân đ Bảo hiểm nhà đ 

Các khoản khác (vd: từ thiện) đ Tổng chỉ phí nhà cửa đ 

Tổng chỉ phí cá nhân đ 

CON CÁI E LẠI 

Học hành (trường, học thêm) đc T1ảgópxe đ 

Tiền tiêu vặt đc Xăng đ 

Quần áo, đồ chơi đ — Tiền sửa chữa/bảo trì đ 

Tổng chỉ phí cho con cái đc Bảohiểmxe đ 
Thuế đường đ 
Tiền giữ xe đ 
Tiền đi xe buýt đ 

đ 


Tổng chỉ phí đi lại 


TỔNG ĐỂ DÀNH (Tổng thu nhập - Tổng chỉ phí) = đ 


Sau khi hoàn tất Bảng Thu Nhập Cá Nhân, bạn có thể bắt đầu lập 
kế hoạch dựa vào tổng số tiền đành dụm được. Trước tiên, phải 
tính xem bạn cần bao lâu để đạt được mục tiêu tài chính đề ra. 


Cùng lúc đó, bạn có thể thấy mình đang chi tiêu ra sao và cân 
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điệu chỉnh như thế nào cho tốt hơn. Bạn cũng cần đạt ra mắc Tiêu 
làm sao để điền kín phần thu nhập, có cả nguồn thủ nhập thụ 


động lẫn chủ động. 


- Bên cạnh Bảng Thu Nhập hàng năm, bạn cũng nên có Bảng Thu 


f1\O⁄“£ 


Nhập hàng tháng để cập nhật vào cuối mỗi tháng. Tôi có sắn mâu 


tiếng Anh trên trang web của mình để bạn tham khảo. 


Sau khi đã biết tình hình tài chính của mình, bạn phải biết chính 
xác mình muốn đi đến đâu. Để đạt được giấc mơ triệu phú, đầu 
tiên bạn phải biết rõ các mức độ giàu có. Có tất cả 4 mức độ mà 


bạn cần nhắm tới. 


Múc độ Ì: Vững vùng tùi chính 

Mức độ giàu có đầu tiên là vững vàng về tài chính. Đây là mức độ 

đơn giản nhất mà bạn cần đạt được. 

Bạn chỉ vững vàng về mặt tài chính khi: 

1. Có tài sản thanh khoản đủ để trang trải mức chi phí hiện tại 
của bạn trong vòng ít nhất 6 tháng. 

2. Có bảo hiểm nhân thọ và bảo hiểm y tế để bảo vệ bản thân 
và /hoặc gia đình nếu chẳng may bạn bị thương tật vĩnh viễn, 
mất khả năng lao động hoặc đột ngột qua đời. 

Khi đạt được mức độ này, bạn sẽ cảm thấy an tâm rằng nếu có 

Lai nạn xảy ra (thất nghiệp, kinh doanh thua lỗ, giảm lương, bị 

thương tật hay qua đời), cuộc sống của bạn và gia đình không 

bị ảnh hưởng nhiều. Hay ít nhất, bạn và gia đình cũng không 


lâm vào cảnh nợ nãn. 


ft +tyEL$t FT: 1127 ?fér TH ÀYP/IE FPIEDE! rat : 


C mức đâu tiên này, bạn và pía định sẽ có đủ thời gian để tìm 
nguồn thú nhập khác và trở về nếp sống cũ. Đông thời, bạn có 
năng lực tài chính để bỏ công việc hiện tại nếu không thích và đầu 
tư thời gian để lập công ty riêng nếu cần. 


Khi đã đạt được mức độ này, bạn cần nhắm tới... 


Múc độ 2: An toàn tài chính 


Bạn có thể đạt được mức độ an toàn tài chính sau một khoảng 
thời gian đầu tư thời gian, công sức, tiền bạc và tích lũy được 
một khoản Tài Sản Gia Tăng đủ lớn. Lượng tài sản này cần tạo 
ra khoản thu nhập thụ động đủ để trang trải những chi phí cơ 
bản nhất của bạn. Nói cách khác, ở mức độ này, bạn có thể 
ngừng làm việc mà vẫn giữ được mức sống tối thiểu. Điều đó 
cũng có nghĩa là nếu tiếp tục làm việc, nguồn thu nhập ấy có 
thể dùng để đầu tư và tiếp tục tích lũy để gia tăng giá trị tài sản 
của bạn. 

Vậy, những hạng mục chỉ phí cơ bản nhất của bạn là gì? Cần phải 
chi những gì để đảm bảo mức sống tối thiểu? Giữa người này với 
người kia có khác nhau một chút, nhưng nhìn chung chỉ phí cơ 


bản của bạn bao gồm: 

1. Trả góp nhà và các chi phí liên quan như điện, nước, ga 
2. Phương tiện đi lại 

3. Ăn uống cho bạn và gia đình 

4. Trả lãi suất cho các khoản nợ 

5. Bảo hiểm nhân thọ và nhà cửa 


Tất nhiên, chúng ta không nên tự hài lòng với mức độ này. Khi đạt 


được mức này, bạn cần phải nhắm tới... 
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Mức độ 3: Tự do tài chính 


Nhiều người đã nghe nói đến ước mơ được tự do tài chính, những 


điều đó thật sự nghĩa là gì? Tự đo tài chính là khi bạn tích lấy 


được nhiều Tài Sản Gia Tăng, tạo ra thu nhập thụ động đủ để 
trang trải cho mức sống hiện tại của bạn. 

Đạt được mức này, bạn có thể “rửa tay gác kiếm” mà vẫn sống 
phong lưu... cho tới già. Thực tế, nhiều người dù đạt được mức 
độ này nhưng vẫn tiếp tục đi làm, không phải vì mưu sinh mà vì 
niềm vui mà họ có được trong nỗi đam mê dành cho công việc. 
Từ kinh nghiệm cá nhân, tôi có thể nói với bạn rằng, cảm giác 
không bị áp lực về tài chính, không bị o ép về thời gian, không bị 
câu thúc về những nhu cầu lớn nhỏ, hoàn toàn được giải phóng 
khỏi cảm giác âu lo, bất an để toàn tâm toàn ý cho niềm đam mê 
của mình là một “cảnh giới” trên cả tuyệt vời. Rõ ràng, với những 
khoản chỉ phí ngày càng lớn, bạn càng muốn sống thoải mái sung 
sướng hơn, bạn càng cần nhiều thời gian hơn để đạt đến mức độ 
tự do tài chính. Vì thế, bên cạnh việc tăng thu nhập thụ động và 
giảm thiểu chỉ phí không cần thiết, bạn phải chuẩn bị cho mình để 


đạt đến mức độ cuối cùng... 


Múc độ 4: Dư dủ tài chính 


Vâng, đây là mức độ mà hầu hết người đời muốn nhắm tới và khi 
đạt được có thể tự coi mình là “tiểu thần tiên”. Kark Mark trong 
khi nghiên cứu về các hình thái kinh tế xã hội đã dựng lên mô 
hình về Chủ Nghĩa Cộng Sản tức là một xã hội dư thừa của cải, 
trong đó con người ta có thể làm theo năng lực hưởng theo như 
cầu. Vì thế, có thể nói ở mức độ này, bạn đã tích lãy được một 
lượng Tài Sản Gia Tăng đủ lớn để tạo ra nguồn thu nhập thụ động 


giúp bạn có thể sống một cuộc đời mà mình hằng ao ước. 


IEEUHI1, TA [FANHG THAHH FHiHUlin. 


Hạn se có đủ tài lực để mua bắt cử thứ gì, làm bất cứ việc gì (tất 
nhiên phải hợp pháp) nhằm mang lại niềm vui, hạnh phúc cho 
bản thân, gia đình và những người khác. Vì mỗi người có trong 
đầu hình ảnh về một cuộc sống ao ước khác nhau nên tôi không 
thể vẽ ra cho bạn được. Bạn muốn sống trong một dinh thự rộng 
2000 m° có hồ bơi, gửi con đi học trường tốt nhất, lái chiếc xe 
Mercedes Benz S-Class ư? Thế thì bạn đang nhắm tới mức sống 
50 ngàn đô một tháng. Tất nhiên, giấc mơ của bạn càng cao bao 
nhiêu, thời gian để đạt tới nó càng kéo dài bấy nhiêu. 

Ở mức độ này, bạn có thể ngừng làm việc ngay và sống cuộc sống 


^ ” 


“thần tiên” cho đến hết đời. Tuy vậy, trong thực tế, phần lớn mọi 
người khi đạt được cảnh giới này vẫn tiếp tục làm việc, dùng 
100% số tiền kiếm được để chia sẻ cho những người kém may mắn 
và tiếp tục tích lũy. Với chiến lược làm giàu đúng đắn và kế hoạch 


cụ thể, bạn cũng có thể đạt được mức độ cao nhất này. 
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(âu hỏi đặt ra, mốt bao lâu để dạt dược bốn mức độ 
qiàu có này? Hãy cùng tôi tìm hiếu, bạn nhé. 


Làm thế nào để đạt mức độ vững vàng tài chính 


Ghi nhớ: Bạn chỉ vững vàng về tài chính khi: 

1. Có tài sản thanh khoản (tiền mặt và tiền gửi ngân hàng có kỳ hạn ngắn) đủ để trang trải 
mức chỉ phí hiện tại của mình trong vòng ít nhất 6 tháng. 

2. Có bảo hiểm nhân thọ và bảo hiểm y tế để bảo vệ bản thân và/hoặc gia đình nếu chẳng 
may bạn bị thương tật vĩnh viễn, mất khả năng lao động hoặc đột ngột qua đời. 


Để trả lời câu hỏi bạn mất bao lâu để đạt được mức độ này, hãy hoàn thành 5 bước 


sau đây. 
A. Chị phí hàng tháng của tôi là đồng/tháng. 
B.. Tài sản thanh khoản của tôi là đồng/tháng. 
(Xem lại Bảng Thu Nhập Cá Nhân) 
C. Để có tài chính vững vàng, tôi cần tổng tài sản thanh khoản là đồng. 
(Lấy chi phí hàng tháng nhân cho 6 tháng) 
D. Tôi quyết tâm để dành tổng cộng đồng/tháng. 


(Bạn nên quyết tâm để dành 10%-15% thu nhập ròng của bạn) 
E. Tôicần tháng để có tài chính vững vàng. Cách tính: 


6 x Chi phí hàng tháng (C) - Tài sản thanh khoản (B) 


Số tiền để dành hàng tháng (D) 
F._ Tôi quyết tâm sẽ liên lạc với chuyên viên tư vấn tài chính để tìm hiểu về: 


® _ Bảo hiểm nhân thọ có giá trị đồng. Ước tính chỉ phí hàng năm cho 


bảo hiểm là đồng/năm. 
e _ Bảo hiểm y tế, chỉ phí hàng năm là đồng/năm. 
® - Tôi quyết tâm sẽ làm việc này vào (hạn chót). 


“Thông tín về chỉ phí bỏo hiểm sẽ được cóc chuyên viên fời chính cung cấp. Với kiến thúc 
đều tư học được từ Wedlth Academy (khóa học lờm gièu), bạn có thể mua chương trình 
bảo hiểm ngơn hơn giá rẻ vờ †ự đầu tư để tối đa hóc lợi nhuộn đời hạn. 
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Làm thế nào để đạt mức độ an toàn tài chính 


Ghi nhớ: Bạn đạt được mức độ này sau một thời gian đầu tư thời gian, công sức, tiền bạc 
và tích lũy được một khoản Tài Sản Gia Tăng đủ lớn để tạo ra nguồn thu nhập thụ động đủ 
để trang trải những chỉ phí cơ bản nhất. Nói cách khác, ở mức độ này, bạn có thể ngừng 
làm việc và vẫn giữ được mức sống tối thiểu. 

Trước hết, viết ra chỉ phí tối thiểu hàng tháng vào bảng dưới đây. Bạn có thể xem lại Bảng 
Thu Nhập Cá Nhân của mình. 


Chi phí cơ bản (hàng tháng) 


CÁ NHÂN 

Ăn uống hàng ngày (cơ bản) đ 
Bảo hiểm nhân thọ và y tế đ 
Trả lãi suất đ 
NHÀ CỬA 

Trả góp đ 
Điện, nước, ga đ 
Đồ dùng trong nhà đ 
Thuế bất động sản đ 
ĐI LẠI 

Phương tiện di chuyển đ 
A. Chỉ phí cơ bản hàng tháng: đ 
B. Chỉ phí cơ bản hàng năm: đ 


(Nhân chỉ phí hàng tháng lên 12 lần) 


Nói cách khác, để đạt mức độ an toàn tài chính, tôi phải tích lũy đủ Tài Sản Gia 
Tăng để có thể tạo ra thu nhập thụ động đồng/năm (viết ra chỉ phí 
cơ bản hàng năm của bạn). 


Chiến lược dụt tới mức độ an toàn tài chính 


Vậy làm thế nào để tích lũy đủ Tài Sản Gia Tăng, nhằm tạo ra đủ 
thu nhập thụ động cho mức chỉ phí tối thiểu? Trong chương tới, bạn 
sẽ được hướng dẫn cách tạo ra loại tài sản có thể đẻ ra tiền như cổ 
phiếu, trái phiếu, tiền gửi ngân hàng, kinh doanh, quỹ đầu tư. 

Tuy nhiên, không phải lúc nào cũng cần tiền để đẻ ra tiền. Bạn sẽ 
được hướng dẫn cách tạo ra Tài Sản Gia Tăng như tài sản trí tuệ, 
kinh doanh tại nhà, vốn là những việc chỉ cần ý tưởng, thời gian 


và một số vốn nho nhỏ. 
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lây giờ, tôi muốn bạn viết ra mức thủ nhật thụ động; hiện tại 
(với nhiều người, con số này chỉ là số tiên khiêm tồn tư lài suất 


ngân hàng) và thu nhập thụ động cần có để đạt được mức độ 


ân toàn tài chính. 


Thu nhập thụ động hiện tại đồng. 
Thu nhập thụ động mong muốn đồng. 


Tiếp theo, bạn phải động não nghĩ tới tất cả các loại Tài Sản Gia 
Tăng mà bạn cần tích lũy, số tiền đầu tư cần có, lợi nhuận dự tính 
và các khoản thu nhập thụ động. Tổng thu nhập thụ động cần đủ 
để trang trải chi phí cơ bản của bạn. 

Vì chưa học tới những chiến lược để đạt được điều này, bạn không 
cần phải hoàn thành bài tập này ngay bây giờ. Chúng ta sẽ quay 
lại vấn đề này sau khi bạn hoàn tất 18 chương đầu tiên, và khi bạn 


đã sẵn sàng lên kế hoạch cho mình. 


Kế hoạch đạt tới mức độ an toàn tài chính 


Tài sản gia tăng Đầu tư Lợi nhuận (%) Thu nhập thụ động 


1. 


Tổng: đồng 


Tôi quyết tâm đạt được mục tiêu này vào 
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Sau đây là ví dụ về một bản kế hoạch tài chính. 


Kế hoạch đạt tới mức độ an toàn tài chính 


Tài sản gia tăng Đầu tư Lợi nhuận (%) Thu nhập thụ động 
1. Kinh doanh tại gia 2300 đô >100% 1500 đô/tháng 
(bán đồ mỹ nghệ) 
2. Trái phiếu lãi suất cao 50.000 đô 8% 333,33 đô/tháng 
3. Viết sách về việc đầu 0đô >100% 300 đô/tháng Ì 
tư vào đồ mỹ nghệ 
4. Tiền gửi ngân hàng 50.000 đô 3% 125 đô/tháng 
có kỳ hạn 
5. Viết phần mềm định giá 12.000 đô >100% 1800 đô/tháng 
đồ mỹ nghệ và đăng ký 


bản quyền cho người 
sưu tầm đồ mỹ nghệ 


Tổng: 4058,33 đô 


“Chú ý, mớc dù cổ phiếu và quỹ đầu tư lò lời Sản Gia Tăng có thể đem lợi cho bạn 13% - 25% 
một nỡm, chúng lôi không ghi ra đây vì lợi nhuận chính lè gió tị của cổ phiếu tăng lên, chứ 
không tạo rơ liền mới. 

Bạn thấy đó, mỗi loại tài sản đem lại một tỉ lệ lợi nhuận khác nhau; 
trong khi có loại cần nhiều vốn, một số khác cần chủ yếu thời gian 
và ý tưởng. Ví dụ, nếu bạn chỉ dựa vào trái phiếu lãi suất cao (8% 
một năm), bạn sẽ cần 600 ngàn đô để có khoản thu nhập thụ động 
48 ngàn đô/năm (tức 4000 đô/tháng). Nếu bạn kinh doanh trên 
mạng, một khoản đầu tư 2300 đô cộng với thời gian, công sức có thể 
đem lại cho bạn 4000 đô tiền mặt. Hãy tìm hiểu bí quyết này trong 


phần “Tạo nhiều nguồn thu nhập trên mạng”. 


Làm thế nào để đạt mức độ tự do tài chính 


Ghi nhớ: Tự do tài chính là khi bạn tích lũy đủ Tài Sản Gia Tăng để tạo ra thu nhập thụ động đủ 
bảo đảm mức sống hiện tại của bạn. 

Điều đầu tiên cần làm là tính chi phí hàng năm của bạn. Bạn có thể xem lại Bảng Báo Cáo Thu Nhập 
của mình. 


Chỉ phí hàng năm của tôi là đồng. 
Nói cách khác, để đạt được mức độ tự do tài chính, tôi phải tích lũy đủ Tài Sản Gia Tăng để 
có thể tạo ra được thu nhập thụ động đồng/năm. 


1)ìA 


Chiến lược dụi tới mức độ tự do tài chính 


Một lần nữa, hãy ghi lại mức thu nhập thụ động cần có để đạt được 


tức độ tự đo tài chính.: 


Thu nhập thụ động hiện tại đồng. 
Thu nhập thụ động mong muốn _ đồng. 


Bước tiếp theo là suy nghĩ làm sao để tăng Tài Sản Gia Tăng hiện 
tại của bạn, hoặc thêm Tài Sản Gia Tăng để bạn có thể đạt được 
mục tiêu thu nhập thụ động mới. 

Một lần nữa, chúng ta sẽ trở lại phần này sau khi bạn đã hoàn tất 


phần còn lại của quyền sách. 


Kế hoạch đạt tới mức độ tự do tài chính 


Tài sản giatăng ¡ — Đầutư Lợi nhuận (%) Thu nhập thụ động 


1. 


Tổng: đồng 


Tôi quyết tâm đạt được mục tiêu này vào 


Làm thế nào để đạt mức độ dư dả tài chính 


Ghi nhớ: Bạn đạt được mức độ này khi bạn tích lũy được một lượng Tài Sản Gia Tăng đủ để 
tạo ra nguồn thu nhập thụ động trang trải cho mức sống mơ ước của bạn. 

Trước hết, bạn phải biết mức sống mơ ước của mình là gì. Căn nhà trong mơ của bạn như 
thế nào? Chiếc xe mơ ước? Cuộc sống trong mơ ra sao? Bạn muốn đi du lịch vòng quanh thế 
giới 20 ngày một năm? Để làm những “việc trong mơ' ấy bạn cần bao nhiêu tiền một tháng? 


Hãy dành ít phút để ước lượng chỉ phí cho cuộc sống trong mơ của bạn. 


Cuộc sống mơ ước của tôi (Chi phí hàng tháng) 


CÁ NHÂN NHÀ CỬA 

Ăn uống đ Trả góp 

Quần áo đ Điện, nước, ga 

Điện thoại đ Người giúp việc 

Giải trí đ Đồ dùng gia đình 
Bảo hiểm nhân thọ và y tế đ Thuế bất động sản 
Thuế thu nhập cá nhân đ Bảo hiểm nhà 

Các khoản khác đ Tổng chỉ phí nhà cửa 
Tổng chỉ phí cá nhân đ 

CON CÁI ĐI LẠI 

Học hành (trường, học thêm) đ Trả góp xe 

Tiền tiêu vặt đ Xăng 

Quần áo, đồ chơi đ Tiền sửa chữa/bảo trì 
Tổng chỉ phí cho con cái đ Bảo hiểm xe 


Tổng chỉ phí đi lại 


Tiếp theo, tính chỉ phí một năm cho cuộc sống mơ ước của bạn... 


Tổng chi phí một năm của tôi là đỒNG: s62 sao 


(Lấy chi phí một tháng nhân với 12 tháng) 


Nói cách khác, để đạt mức độ dư dả tài chính, tôi phải tích lũy 
đủ Tài Sản Gia Tăng để có thể tạo ra được thu nhập thụ động 
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(hiến lược dụi tới mức độ dư dẻ tài chính 


Một lần nữa, hãy ghi lại mức thu nhập thụ động cần có để trang 


đán 
trải cho cuộc sống mơ ước hàng năm của bạn. 


Thu nhập thụ động hiện tại đồng. 
Thu nhập thụ động mong muốn đồng. 


É. 


Tương tự, bước tiếp theo là bạn cần tính làm sao để tăng Tài Sản 
Gia Tăng hiện tại, hoặc thêm Tài Sản Gia Tăng để có thể khơi 
thêm nguồn thu nhập thụ động mới. 

Tuy nhiên, chúng ta sẽ trở lại phần này lần nữa sau khi bạn đã 


hoàn tất nội dung còn lại của quyển sách. 


Kế hoạch đạt tới mức độ dư dả tài chính 


Tài sản gia tăng Đầu tư Lợi nhuận (%) 
L +— ` 


Thu nhập thụ động 


1. 


Tổng: đồng 


Tôi quyết tâm đạt được mục tiêu này vào 


Tuyệt vời! Bây giờ bạn đã hình dung rõ ràng về 4 mức độ giàu có 
khác nhau, hãy bắt đầu học cách đẩy nhanh tốc độ để đạt được 
chúng. Nói tóm lại, bạn sẽ học cách tăng thu nhập của mình lên 


Đấp nhiều lần... 


LÀM GIÀU 
NHANH CHÓNG 
VÀ BỀN VỮNG 


HÃY ĐUA RA 
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ạn thân mến, đã đến lúc chúng ta đi vào vấn đề chính: 
làm giàu như thế nào? Có sẵn cho bạn cả một kho sách 
lược, chiến lược và phương pháp làm giàu và nhanh 
chóng đưa bạn đến cấp độ bốn: dư đả tài chính. 
Mỗi khi nói đến vấn đề tăng thu nhập, nhiều người chỉ nghĩ được 
hai lựa chọn. Một là làm việc cần cù hơn, với hy vọng được sếp 
chú ý và tăng lương 5% - 10%, hai là bỏ công việc đang làm đi tìm 
một nơi khác trả cao hơn 10% - 20%. Vấn đề ở chỗ, nếu bạn đã 
làm việc 15 -20 năm hoặc ở vị trí quản lý bậc trung, chắc hắn bạn 
đang hưởng mức lương khá cao, vậy bạn khó lòng lên cao hơn nữa. 
Lúc đó, cho dù muốn tìm một bãi cỏ khác xanh non hơn bạn cũng 
khó mà tìm được. 
Tuy vậy, nếu chỉ tăng 5%, 10% hay 20%, bạn cũng chẳng tạo ra 
được sự khác biệt lớn. Cần phải tăng gấp đôi, thậm chí gấp ba, 
gấp năm mức thu nhập bình thường trong vòng 12 tháng! Điều 
này có khả thi không? Câu trả lời là có, bạn có thể đạt được mà 
không cần nghỉ việc. 
Một lần nữa, chỉ trông chờ vào đồng lương là chưa đủ, cần tìm 


cách tạo ra nhiều nguồn thu nhập khác nhau. Phải, nếu muốn 


tăng thủ nhập lên pấp đôi, gấp ba, bắt buộc bạn phái tạo ra nhiều 
nguồn thu nhập. 

I)ó cũng là cách duy nhất mà tôi áp dụng để kiếm cho mình một 
triệu đô đầu tiên vào năm 26 tuổi: tập trung tạo ra càng nhiều nguồn 
thu nhập càng tốt. Hiện tôi có hơn 10 nguôn thu nhập khác nhau. 
Nguồn thứ nhất là học phí tôi thu được từ việc giảng dạy và diễn 
thuyết. Đây là nguồn thu nhập “chủ động” vì tôi muốn làm công 
việc mình ưa thích mà vẫn kiếm được tiền. Chín nguồn thu nhập 
khác là “thụ động” vì tôi gần như không phải làm gì cả mà tiền vẫn 
chảy về túi đều đều. Những khoản này bao gồm: lợi nhuận từ công 
ty tổ chức sự kiện, kinh doanh giáo dục, kinh doanh quảng cáo, tiền 
bản quyền cho năm quyển sách mà tôi viết một mình hay viết cùng 
người khác, lợi nhuận từ cổ phiếu, lợi nhuận từ kinh doanh trên 
mạng và bản quyền cho các bản sách nói của tôi. 

Câu hỏi đặt ra, có phải tất cả các nguồn thu nhập bạn tạo ra đều 
sinh con đẻ cháu mãi mãi? Ồ, không có chuyện như thế. Và đó là 
lý do tại sao mỗi năm tôi cần tập trung tạo thêm 2 nguồn thu nhập 
mới. Trong những chương sắp tới, bạn sẽ thấy việc tăng thu nhập 
pấp 2 hoặc gấp 5 lần không quá khó khăn như bạn nghĩ. Bằng 
cách tăng nguồn thu nhập chính, tạo thêm nguồn thu nhập phụ, 
tiền sẽ như nước, một khi đã được khơi đòng cứ thế chảy vào túi 
bạn mà bạn không cần phải trở thành “gian thương”! 


Đầu tiên, hãy tập trung vào việc tăng nguồn thu nhập chính. 


Điều gì quyết định thu nhập của một người? 

Trước khi có thể tăng nguồn thu nhập chính, hãy tìm hiểu xem 
điều gì quyết định mức thu nhập của một người. Tại sao có 
người chỉ kiếm được 3000 đô/tháng trong khi có người được 


trả tới 30 ngàn đô/tháng? Lần nào đặt ra hỏi câu này, tôi cũng 


nhận được những câu trả lời quen thuộc như tùy vào tuổi tác, 
bằng cấp, kinh nghiệm, may mắn, chức vụ, kỹ năng đặc biệt, 
kiến thức chuyên ngành, tư chất cá nhân, v.v... Thật ra, chẳng có 
điều nào đúng cả. 

Chẳng hiếm ví dụ về những người trẻ tuổi, học vị không cao, 
kinh nghiệm lại ít nhưng vẫn kiếm được nhiều tiền hơn so với 
một người 45 tuổi, có bằng Thạc sĩ kinh tế của trường đại học 
Harvard lừng danh và là thành viên của Hội MENSA (Hội những 
người có chỉ số thông minh cao nhất). Cũng chẳng hiếm khi thấy 
những “lính mới tò te” lại được trả cao hơn nhiều lần so với những 
“lão làng” có thâm niên kỳ cựu trên 20 năm. Vậy điều gì quyết 


định thu nhập của một người? 


Định nghĩa thật sự về †hu nhập 
Thu nhập của một người được định nghĩa bằng tổng giá trị người 
đó tạo ra, nhân với thời gian cần có để tạo ra giá trị đó, nhân với 


quy mô. Ta có: 


THU NHẬP = GIÁ TRỊ x THỜI GIAN x QUY MÔ | 


Vậy, để tăng thu nhập, bạn phải tăng giá trị tạo ra, thời gian bạn 


dùng để tạo ra giá trị đó và quy mô công việc của mình. 


Thu nhập phản ánh giú trị †go r0 


Trước tiên, hãy tìm hiểu xem thu nhập được tính dựa trên những 
giá trị nào. Ta hãy lấy một ví dụ. Vào bất cứ cửa hàng bán điện 
thoại đi động nào ta cũng thấy đủ loại nhãn hiệu và kiểu dáng 
được trưng bày, với giá cả rất khác nhau. Chẳng hạn, Sony 
Ericsson 910i có giá 1400 đô trong khi Nokia 2600 giá 238 đô. 


[Điều pì làm cho chiếc điện thoại này đất gấp 6 lần chiếc điện 
thoại khác? Câu trả lời rất đơn giản, bởi vì nó có nhiều tính năng 
hơn, tạo ra giá trị cao hơn cho người dùng. Liệu với giá cao SH 
vấy khách hàng có mua không? Hẳn nhiên là có rồi và tôi chắc 
bạn biết rõ điều đó. 
Cho phép tôi hỏi bạn câu này. Bạn đại diện cho điện thoại nào? 
Mang bảng giá nào? Nếu muốn có giá cao hơn mà vẫn có người 
vui lòng trả, bạn phải tạo ra giá trị tương ứng: 
Yếu tố gì cho phép Sony Ericsson 910i mang lại nhiều giá Đo: sử 
dụng như vậy? Đó là vì nó được cài đặt rất nhiều DI mềm có 
tính năng vượt trội. Còn bạn thì sao? Để tạo ra nhiều giá trị cho 
công ty và khách hàng, bạn phải không ngừng nâng cao kỹ năng, 
kiến thức và tài sản trí tuệ của bạn! 
Nhiều năm qua, tôi được dịp nói chuyện với những người có 
mức thu nhập cao ngất ngưởng, cũng như với những người có 
mức lương khiêm tốn nhất, và tôi nhận ra rằng tuổi tác, kinh 
nghiệm và bằng cấp không liên quan gì tới “bảng giá” của họ 
cả. Tất cả phụ thuộc vào giá trị mà họ tạo ra cho công ty và 
khách hàng. 
I2ây là ví dụ về hai nhân viên tư vấn bảo hiểm mà tôi đã nói chuyện. 
Cả hai trạc tuổi nhau, đều có bằng đại học và cùng làm trong 
công ty khoảng 5 năm, nhưng một người kiếm nhiều gấp 7 lần 


người kia. 


t2? Ï[H:L3 đáa c£unty Hmiäat Ha gYh 


Nhân viên A, 33 tuổi Nhân viên B, 33 tuổi 


Thu nhập: 20.000 đô/tháng 


Thu nhập: 3000 đô/tháng 


Đợi khách hàng tới tìm mình 
Liên lạc khách hàng 


Cung cấp thông tin vừa đủ về sản phẩm 
và dịch vụ 


e Đề ra chỉ tiêu bán hàng hàng tháng 


e_ Tích cực tìm khách hàng từ mọi nguồn 


s. Xây dựng quan hệ với các công ty khác 


' s Đảm bảo thực hiện 2 buổi tư vấn một ngày 
s Bán sản phẩm e Tổ chức các buổi nói chuyện về lập kế hoạch 
® Không bao giờ liên lạc khách hàng sau tài chính 
khi đã bán xong sản phẩm 
® Mỗi tháng bán được 7 ngàn đô phí 
bảo hiểm 


e_ Viết và xuất bản sách về lập kế hoạch tài chính 

® Lập bảng phân tích chỉ tiết về nhu cầu của 
khách hàng tiềm năng 

e Giới thiệu chương trình bảo hiểm có lợi và 
nhiều giá trị cho khách hàng 

®_ Giúp khách hàng tiết kiệm tiền và phát hiện 
những nhu cầu mà khách hàng có thể chưa 
nghĩ tới (như bảo hiểm cho nhân viên công ty, 
lên kế hoạch mua nhà, bảo vệ tài sản) 

e Tiếp tục liên lạc với khách hàng 3 tháng một 
lần để đáp ứng nhu cầu khách hàng 

® Hàng quý gửi email giới thiệu sản phẩm cho 
khách hàng với những lời khuyên về quản lý 
tiể : bạc và đầu tư 

s _Th . hút nhiều khách hàng mới nhờ dịch vụ tốt 

e© Giúp tuyển dụng và huấn luyện nhân viên 
bán hàng mới cho công ty 


Bán được 50 ngàn đô phí bảo hiểm một tháng 


Nhân viên B được trả cao hơn vì anh tạo ra nhiều giá trị cho khách 
hàng (làm vượt mức mong đợi và đem đến cho khách hàng nhiều 
lợi ích hơn). Khách hàng, vì thế, không những vui vẻ hợp tác với 
anh mà còn giới thiệu anh với bạn bè của họ. 

Thêm một ví dụ khác trong ngành giáo dục. Giáo viên (B), 34 tuổi 
được bổ nhiệm làm trưởng khoa chỉ trong 4 năm làm việc cho 
trường. Giáo viên (A), 42 tuổi, đã làm cho trường hơn 12 năm mà 


chăng được cất nhắc gì cả. 


va T1, Ea 
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Giáo viên B, 34 tuổi 
Thu nhập: 9800 đô/tháng 


Giáo viên A, 42 tuổi 
Thu nhập: 4000 đô/tháng 


®Ðạy theo giáo trình © Dạy theo giáo trình 

ø Cho và chấm bài tập về nhà e Có khả năng động viên và truyền nhiệt 

e Kiểm tra và chấm bài huyết cho cả học sinh yếu kém nhất 

e Thực hiện vừa đủ chương trình ngoại e Sáng tạo và phát triển giáo trình/phương 
khóa của trường pháp giảng dạy mới 


Phát triển hệ thống phương pháp giảng 
dạy tốt nhất và huấn luyện giáo viên mới 
Nghĩ ra những ý tưởng tiếp thị độc đáo để 
thu hút học sinh mới ghi danh 

e_ Xây dựng mối quan hệ mật thiết với phụ 
huynh và cung cấp thêm dịch vụ tư vấn 
gia đình 

Nghĩ ra sáng kiến tăng năng suất hoạt 
động và giảm chỉ phí 

Viết sáu quyển sách giáo khoa và sách bài 
tập bán trong trường và qua lnternet 
Dùng phương pháp giảng dạy tăng tốc để 
giúp học sinh tăng điểm số 

Tổ chức những buổi nói chuyện vào cuối 
tuần cho phụ huynh xoay quanh đề tài 
động viên con cái 

Tổ chức những buổi huấn luyện kỹ năng 
thi cử cho học sinh 

Tư vấn cho các trung tâm dạy thêm 


Iliển nhiên, giáo viên B được trả cao hơn và được cất nhắc lên 
vị trí lãnh đạo vì cô ấy tạo ra giá trị gia tăng cho trường và cho 
học sinh. 

Ví dụ cuối cùng tôi muốn chia sẻ với bạn là hai giám đốc bán 
hàng của một công ty quảng cáo. Công việc của họ là quản lý 
khách hàng. A được trả 3000 đô một tháng và B được trả 8000 đô 
một tháng. Thoạt nhìn thì có vẻ như công ty phải tốn tiền cho B 
hơn A rất nhiều. Nhưng hãy xem giá trị mà họ đem lại cho công 


ty khác nhau như thế nào. 


Giám đốc A, 46 tuổi 
Thu nhập: 3000 đô/tháng 


Giám đốc B, 32 tuổi 


Thu nhập: 8000 đô/tháng 


e Đợi công ty “rót” khách hàng xuống 


e Ghi nhận ý tưởng quảng cáo từ khách 
hàng 


Tích cực tìm khách hàng mới và gọi điện 
thoại để có ít nhất một buổi hẹn mỗi ngày 


Chủ động gây dựng những mối làm ăn mới 
e Hướng dẫn nhóm sáng tạo và tự mình đi tìm khách hàng mới 
s Thực hiện quảng cáo theo đúng lịch trình s Ghi nhận ý tưởng quảng cáo từ khách hàng 
e_ Quản lý khách hàng tốt Đưa ra nhiều ý tưởng tiếp thị để thuyết phục 
© Tạo ra lợi nhuận (chưa trừ chi phí) 30 KiáN! Hàng tăng ngàn s0 003ng Nơi 

ngàn đô/tháng s Đầu tư suy nghĩ và phát triển các chiến dịch 
quảng cáo hiệu quả bằng cách lãnh đạo 
nhóm sáng tạo 


Thực hiện quảng cáo và những chiến thuật 

tiếp thị theo đúng lịch trình 

Theo dõi thành quả của các chiến dịch và 

đề xuất các chiến lược kế tiếp để bán cho 

khách hàng 

e. Dùng lời khen của khách hàng cũ để có 
thêm khách hàng mới 

® Tạo ra lợi nhuận (chưa trừ chỉ phí) 300 ngàn 

đô một tháng 


Một lần nữa, A làm đúng những gì được mong đợi (duy trì giá trị) 
trong khi B làm nhiều hơn mong đợi (tạo ra giá trị). Hẳn bạn đã biết 
ai làm lợi cho công ty hơn? Sau khi trừ lương 3000 đô, A chỉ đem 
lại 27 ngàn đô cho công ty. Trong khi B, sau khi trừ khoản lương 
8000 đô, công ty vẫn còn lời 292 ngàn đô/tháng. Đối với công ty, 


đầu tư vào B sinh lợi hơn nhiều. 


Nếu B đến gặp sếp xin tăng lương gấp đôi (16 ngàn đô), sếp có 
đồng ý không? Nếu người sếp này đủ thông minh, chắc chắn ông 
ta sẽ đồng ý, 8000 đô thêm kia chẳng thấm vào đâu so với giá trị 
mà B tạo ra. 


Nếu sếp không đồng ý thì những công ty khác cũng muốn trả cái 
giá ấy để có một nhân viên như B. Những “người tạo ra giá trị” 


bao giờ cũng được nhiêu công ty săn đón! Bản thân tôi luôn muốn 
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“chiêu đụ” những người giỏi ở các công ty đói thủ, trả lượng 
pấp đôi nếu mời được họ về làm. Nhớ rằng, khi bạn tạo ra giá trị 
to lớn, giá trị thị trường của bạn sẽ tăng lên một cách đáng kể. 
Bản thân tôi cũng là một ví dụ. Tại sao công ty đồng ý trả tôi 
2500 đô/giờ diễn thuyết trong khi nhiều người khác chỉ được 
1000 đô/giờ? Tại sao lịch nói chuyện của tôi kín mít trong khi 
một vài đồng nghiệp của tôi chỉ được bố trí vài giờ một năm. 
Dơn giản là vì tôi mang lại cho khách hàng nhiều giá trị hơn. 
Tôi đã làm điều đó như thế nào? Trong khi người khác chỉ nói về 
chủ đề được định trước, tôi làm người nghe hứng thú bằng những 
trò tiêu khiển, truyền cảm hứng về một sự thay đổi trong họ và 
chia sẻ với họ những chiến lược tiếp thị, phát triển con người và 
giao tiếp hiệu quả nhất. Sau buổi nói chuyện, cử tọa cảm thấy 
được động viên, tiếp thêm sức mạnh và được trang bị đầy đủ 
các phương pháp để làm việc chuyên cần hơn, thông minh hơn 
và mang lại nhiều lợi nhuận hơn cho công ty. Bằng cách ấy, số 
tiền trả cho tôi 2500 đô/giờ không hề lãng phí! Tôi đã giúp khách 
hàng đạt được mục tiêu là thúc đẩy năng suất và tỉnh thần làm 
việc của nhân viên. 

Qua những ví dụ trên, tôi muốn chuyển đến bạn một thông điệp 
rằng, thu nhập của bạn (bảng giá) được xác định bằng giá trị mà 
bạn mang đến cho khách hàng và công ty. Bạn có thể có tất cả 
kinh nghiệm, bằng cấp và trí thông minh trên đời, nhưng nếu bạn 
không tạo ra giá trị cần thiết, sẽ không ai trả giá cao cho dịch vụ 
và sản phẩm của bạn đâu. Vậy làm thế nào để tạo ra giá trị? 

Chỉ có hai cách để bạn mang lại giá trị cho khách hàng, đó là: 

I. Giúp họ đạt được mục tiêu nhanh hơn và dễ dàng hơn hoặc 


2. Giúp họ giải quyết vấn đề nhanh hơn và đễ dàng hơn 


~- 
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Bạn càng làm tốt điều này bao nhiêu, người ta sẽ trả cho bạn 
càng nhiều bấy nhiêu. Tương tự, có hai cách để tạo giá trị cho 
một doanh nghiệp, đó là: 

1. Giúp công ty tăng doanh thu hoặc 

2. Giúp công ty giảm chỉ phí 


Cả hai cách đều nhằm tăng lợi nhuận công ty. Bạn cần hiểu rằng 
mọi công ty trên đời đều có một mục tiêu chung, đó là lợi nhuận 
càng cao càng tốt. Vì vậy, bạn càng làm lợi cho công ty bao nhiêu, 


bạn càng có giá trị bấy nhiêu. 


THU NHẬP = GIÁ TRỊ TẠO RA CHO KHÁCH HÀNG HOẶC CÔNG TY 


Bạn hiện dáng giá bao nhiêu? 

Dù thế nào bạn cũng không tránh được câu hỏi nghe có vẻ hơi thô 
lô một chút: Bạn hiện đáng giá bao nhiêu? Chỉ khi biết mình đang 
ở đâu, bạn mới có thể tới được nơi mình muốn. 

Để xác định giá trị mỗi giờ lao động của mình, bạn hãy lấy lương 
hàng tháng chia cho số giờ làm việc. Ví dụ, nếu bạn kiếm được 
3000 đô/tháng và trung bình bạn làm 180 giờ/tháng. Vậy giá trị 
của bạn là 16,67 đô/giờ. 


Giátjmỗigiờlàmviệcclatii= — hPhmgdán 
$ố giờ làm việc một tháng 
ổ 
Giờ 


= đồng mỗi giờ 
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Bạn sẽ phấn đấu để có mức giá bao nhiêu? 

Câu hỏi tiếp theo, “Bạn sẽ phấn đấu để đáng giá bao nhiêu?”. Khi 
biết được mức giá mình muốn, bạn hãy tự hỏi bản thân, “Tôi cân 
lụo ra giá trị gì cho công tự uà khách hàng để đáng giá này?”. Nếu 
bạn muốn được định giá cao như chiếc điện thoại Sony Ericsson 
010i giá 1400 đô, bạn cần có những “chức năng” gì? 


Ilãy điền mục tiêu của bạn vào chỗ trống dưới đây. 


Tôi quyết tâm đáng giá đồng/giờ 
đồng/tháng 
đồng/năm 


_Tôi quyết tâm đạt được điều này vào (hạn chót). 


Trong lĩnh vực (ủu bạn, di là người dang †go r 
qiú trị mù bạn hướng tới? Bạn có thế học tập 
được qì ở họ? 


Young S'porean ằ à ì để đòi hỏi ' lá 
th & S por Bạn cân làm gì để đòi hỏi mức giá 


đÌtaiics for |[Dsber như vậy? Hãy xác định những người 
-bú điện trong ngành có mức thu nhập mà bạn 
mong muốn rồi quan sát, tìm hiểu và 

an hour... học tập theo họ. Hàng ngày họ làm gì? 


Ilọ mang đến cho khách hàng và công ty giá trị gì? Ví dụ, khi tôi 
mới bắt đầu vào nghề huấn luyện, tôi được trả 50 đô/giờ, đơn 


giản vì đó là mức giá cho công sức lao động của tôi. Lúc bấy 
giờ tôi tự hỏi, “Những người hàng đầu trong nghề nàu được trả 
buo nhiêu một giờ?” và biết rằng mức giá cao nhất lúc đó là 1000 
đô/giờ. Tôi chăm chỉ tham dự những buổi diễn thuyết của những 
người đó để tìm hiểu xem họ làm điều gì tốt nhất và họ tạo ra 


những, giá trị gì. 


The là từ một điện piả quên với p1á 50 đô/giờ, tôi mạnh dạn đặt 
mục tiêu trở thành diễn giả 1000 đô/giờ, trong vòng hai năm. Tôi 
đạt được chỉ tiêu đề ra, nhưng tôi không dừng lại ở mức đó mà 
liên tục tự hỏi, “Làm thế nào để được trả giá cao hơn nữa? Làm sao 
để tạo giá trị gấp đôi người khác?”. Với những câu hỏi như vậy, tôi 
tập trung vào việc tự hoàn thiện bản thân, kết quả sau mỗi năm 
tôi tăng giá trị của mình lên 800 đô/giờ, cho tới khi đạt mức 
hiện tại là 2500 đô/giờ. 

Bây giờ đến lượt bạn. Hãy suy nghĩ và viết ra danh sách những 
người có thù lao cao nhất trong lĩnh vực của bạn. Đừng giới hạn 
trong nước mình. Hãy so sánh bạn với những người giỏi nhất 
trong lĩnh vực ấy, trên phạm vi toàn thế giới. Sau đó hãy quyết 
tâm quan sát và mô phỏng mô thức thành công của họ với mục 
đích thúc đẩy mình làm tốt hơn. Hãy viết ra những giá trị mà họ 
mang lại. 


T1Ì1O 
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làm dì để lũng lợi nhuận công ly lên g0 đôi số lần mua trung bình của khách. Nếu nhân số khách hàng với số 
‹ : lộ: : tiền mua trung bình và số lần mua, bạn sẽ có doanh thu hàng năm 

ii0ng vòng súu thúng ¿19th 

Nhiều người đặt câu hỏi, “Tôi phải làm sì để tăng doanh thu 0à lợi 

nniận của công t/?”. Vâng, dù bạn là doanh nhân hay người làm 


Lượng khách hàng tiểm năng 
x Tỷ lệ mua hàng 
Lượng khách hàng 


x: Số tiền mua trung bình 


công, tôi cũng sẽ chia sẻ với bạn công thức tăng gấp đôi lợi nhuận 


của bộ phận hoặc công ty trong vòng sáu tháng. Tôi gọi đó là 


Công Thức Nhân Đôi Lợi Nhuận. Ị 
Số lần mua 


= Doanh thu 


>~< 


L)ù doanh nghiệp của bạn thuộc lĩnh vực nào thì lợi nhuận cũng 
được cấu thành bởi năm yếu tố: (1) lượng khách hàng tiềm năng, 
(2) tỷ lệ mua hàng (tỷ lệ khách hàng tiềm năng trở thành khách 


hàng), (3) số tiền mua trung bình, (4) số lần mua trung bình và (5) 


Bây giờ hãy giả sử doanh thu của công ty là 100 ngàn đô một năm, 
tổng chỉ phí sản xuất và hoạt động là 80 ngàn đô một năm, ta có tỷ 
lệ lợi nhuận 20%. Lấy doanh thu nhân với tỷ lệ lợi nhuận, bạn 


sẽ có được lợi nhuận trong năm. 


tỷ lệ lợi nhuận. 

Lượng khách hàng tiềm năng là số lượng khách hàng tiềm năng 
mà công ty có được thông qua các kênh như khách hàng tự tìm 
đến, gọi điện thoại hoặc do người quen giới thiệu. Nếu cứ 10 
khách hàng tiềm năng có 2 người mua hàng thì tỷ lệ mua hàng 
trung bình là 20%. 


Lượng khách hàng tiềm năng 
x Tỷ lệ mua hàng 
= Lượng khách hàng 
Vậy, nếu bạn nhân lượng khách hàng tiêm năng có thể có trong x Số tiền mua trung bình 
một năm với tỷ lệ mua hàng trung bình, bạn sẽ có lượng khách x Số lần mua 
hàng. Công thức như sau: = Doanh thu 
x Tỷ lệ lợi nhuận 


Lượng khách hàng tiềm năng = Lợi nhuận 


x Tỷ lệ mua hàng 


= Lượng khách hàng Đề tạo ra giá trị cho công ty và tăng lợi nhuận, bạn có thể tăng 


lượng khách hàng tiềm năng, tỷ lệ mua hàng, số tiền mua trung 
bình, số lần mua và /hoặc tỷ lệ lợi nhuận. 


Trong số các khách hàng, có người chi nhiều, người chỉ ít. Bằng cách 
Tùy thuộc vào vị trí của bạn trong công ty mà bạn có thể tác động 
đến những yếu tố nào trong số đó. Nếu bạn là chủ hoặc trưởng một 
bộ phận, thông thường bạn có khả năng tác động đến cả 5 yếu tố 
kể trên và tạo ra giá trị rất lớn. Nếu là người bán hàng, bạn có thể 


tính trung bình cộng, bạn có số tiền mua trung bình của khách. 
Bên cạnh đó, một số khách hàng chỉ mua một lần, trong khi những 


người khác có thể mua nhiều lần trong năm. Tương tự, ta tính được 


1 93⁄4 1/1, 1 t†P^‹; cất l1”: 


ảnh hưởng đến lượng khách hàng, tiêm nàng, tý lệ mua hàng, SỐ 
tiền mua trừng bình và số lần mua. Nếu thuộc bộ phận sản xuất, 
bạn có thể ảnh hưởng trực tiếp tới tỷ lệ mua hàng, số lần mua và tỷ 
lệ Tợi nhuận. Nếu bạn làm việc trên cả mong đợi của khách hàng, 
họ sẽ tiếp tục quay lại mua sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn nhiều 
lần. Nếu bạn làm việc hiệu quả hơn và nghĩ ra những phương pháp 
tăng năng suất, bạn sẽ nâng cao tỷ lệ lợi nhuận! 
/ 

Về mặt lý thuyết, ta có thể tăng lợi nhuận công ty tới mức nào? 
I lãy làm thử một bài toán. Giả sử bạn làm việc cho một công ty bán 


lẻ giày dép, và hiện tại công ty có những con SỐ sau. 


Lượng khách hàng tiểm năng 5000 
x Tỷ lệ mua hàng x 25% 
= Lượng khách hàng E250 
x Số tiền mua trung bình x 200 đô 
x Số lần mua x1 
= Doanh thu = 250.000 đô 
x Tỷ lệ lợi nhuận x 20% 
= Lợi nhuận = 50.000 đô 


lạ ^ 2 .^ - - hS ^^ 0 

Tác động của việc tñng nũm yếu tố lên 1% 

Có thể tăng mỗi yếu tố lên 10% không? Được lắm chứ, vấn đề là cần 
thử nghiệm nhiều phương pháp khác nhau và chọn ra cách tốt nhất! 
A. Tùng lượng khách hàng tiêm năng 

Có thể làm gì để tăng lượng khách hàng tiềm năng cho công ty? 
Cách làm cụ thể phụ thuộc vào dạng công ty là B2B (Business 
to Business - Công ty với Công ty) hay là B2C (Business to 
Consumer - Công ty với Khách hàng). Nói chung, bạn có thể 


làm những việc sau: 


® llọc cạch quảng cáo hiệu nghiệm hơn (tiêu đề giật gân hơn, 
quảng cáo thuyết phục hơn,,...) 

s® Thử nghiệm các kênh truyền thông mới (ví dụ: báo, tạp chí, 
pano quảng cáo ngoài trời, v.v...) 

® Gọi điện thoại chào hàng 

e® Tổ chức hội thảo và triển lãm 

® Nỗ lực mở rộng các mối quan hệ 

e© Tổ chức chương trình khuyến mãi đặc biệt 

® Khuyến khích quảng cáo truyền miệng, từ khách hàng này 
sang khách hàng khác 

e© Tiếp thị bằng email... 


B. Tăng tỷ lệ mua hàng 

Có thể làm gì để tăng tỷ lệ mua hàng? Đây là một số phương pháp: 

®© Dưa ra phương thức thanh toán linh động hơn (trả góp với lãi 
suất 0%) 

® Bảo hành sản phẩm 

® Tận dụng lời khen của những khách hàng cũ 

® Tạo ra các loại quảng cáo thuyết phục hơn như video, tài liệu 
giới thiệu sản phẩm 

® Dùng Lập Trình Ngôn Ngữ Tư Duy (NLP) để xây dựng mối 
quan hệ gắn bó với khách hàng 

® Sáng tạo kịch bản bán hàng hiệu quả 

® Trình bày sản phẩm một cách thuyết phục, ấn tượng và mạnh 
mẽ hơn 

e© Giữ liên lạc với khách hàng tiềm năng... 

" Lập Trình Ngôn Ngữ Tư Duy (NLP) lờ bộ môn khod học về việc sử dụng sức mạnh ngôn ngữ 


để lập trình hệ hồn kinh của một người. Để tìm hiểu thêm, hãy đọc "Làm chủ lư duy, thay đổi 
vận mệnh”. 
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C. Tăng số tiên mua trung bình 
Có nhiều cách giúp bạn gia tăng sức mua của khách hàng. 
Mel2onalds là một ví dụ. Tất cả những gì họ làm chỉ là khuyến 
khích khách mua thêm hàng của họ! Chả mấy ai bước vào cửa 
hàng McDonalds mà chỉ mua một cái bánh nhỏ. Người bán hàng 
sẽ ân cần hỏi bạn có muốn mua cả phần ăn không. Câu hỏi tiếp 
theo: bạn có muốn mua phần ăn lớn hơn không, sau đó là món 
tráng miệng. Và cuối cùng, bạn có muốn mua đồ chơi giảm giá 
không. Vậy là lúc đầu bạn chỉ định chỉ khoảng 2 đô cho một cái 
bánh, rốt cuộc bạn tốn hết 10 đô! McDonalds thuộc hàng cao thủ 
trong việc khuyến khích khách hàng chi mạnh tay gấp 5 lần. 
Quay lại ví dụ về một giám đốc quảng cáo có tài thuyết phục 
khách hàng tăng ngân sách quảng cáo ở phần trước, đó là vì ông 
biết cách thuyết phục khách hàng rằng nếu họ chỉ thêm 300 ngàn 
đô cho quảng cáo, họ sẽ kiếm thêm 600 ngàn đô lợi nhuận. Nếu 
bạn có thể làm cho khách hàng tin rằng việc đầu tư vào sản phẩm 
của bạn mang lại khoản lời lớn, họ sẽ sẵn sàng mở rộng hầu bao. 
Bạn có thể làm điều đó bằng cách nào? 
° Gộp nhiều sản phẩm lại với nhau thành một gói hoàn chỉnh 
e© Chương trình khuyến mãi “Mua 3 tặng 1 
e©_ Bán sản phẩm giá cao hơn cùng các sản phẩm “ăn theo” 
e© Giới thiệu toàn bộ dịch vụ và sản phẩm với khách hàng 
® Nghiên cứu và phân tích nhu cầu khách hàng với mục đích tạo 
thêm giá trị cho họ (nhớ lại ví dụ về nhân viên tư vấn bảo hiểm 


ở chương trước) 


D. Tăng số lần mua 

Bạn có thể làm những việc sau để kêu gọi khách hàng quay trở 
lại mua hàng. 

® Phục vụ trên cả mong đợi và mang đến cho khách hàng những 


trải nghiệm tuyệt vời 
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® Xay dựng mi quan hệ thân thiện với khách hàng 
® Cư liên lạc thường xuyên với khách hàng 

® C;iửi thiệp mừng trong các địp đặc biệt 

e® Có chương trình khách hàng thân thiết 


® Tặng phiếu mua hàng giảm giá cho những lần kế tiếp... 


E. Tăng tỷ lệ lợi nhuận 

Cuối cùng, làm thế nào để tăng tỷ lệ lợi nhuận của công ty? Bạn 
có thể: 

® Tìm nhà cung cấp có giá rẻ hơn mà chất lượng không đổi 

® Thương lượng lại với nhà cung cấp hiện tại 

® Bán sản phẩm có tỷ lệ lợi nhuận cao hơn 

© Tăng hiệu quả làm việc (làm tốt ngay từ đầu) 

© Thực hiện cắt giảm những chỉ phí không cần thiết... 

Các phương pháp tôi vừa chia sẻ với bạn chỉ là phần nổi của tảng 
băng trôi. Có rất nhiều cách thức khác để bạn thử nghiệm. Tôi có 
một danh sách dài những việc bạn có thể làm ở cuối chương này. 
Bây giờ, với tất cả phương pháp mà tôi vừa mách bảo, bạn có nghĩ 
răng mình có thể tăng từng yếu tố thêm 10% không? Tất nhiên rồi! 
Hãy xem điều gì xảy ra khi bạn làm vậy. 


Tăng thêm 10% 


h 


Lượng khách hàng tềmnăng 5000 _ 5500 

x Tỷ lệ mua hàng x 25% : X 27,5% 
= Lượng khách hàng = 1250 = 1512,5 

: x Số tiền mua trung bình x 200 đô : x 220 đô ị 
x Số lần mua : X T : X 1,1 ị 
= Doanh thu = 250.000 đô = 366.025 đô 
x Tỷ lệ lợi nhuận - x 20% x 22% ị 
= Lợi nhuận _ = 50.000 đô = 80.526 đô 
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Như vậy, mỗi yếu tố chỉ cần tăng thêm 105 mà lới nhưện đã tàng 
lên tới 80.526 đô! Tức là tăng 61%! Đây là sức mạnh của sự tịch lủy. 
Từng yếu tố tăng nhỏ nhưng đều đặn sẽ tạo ra hiệu quả lớn! 

Nhưng đó chưa phải là chỉ tiêu mang tính thách đố. Hãy hình dung 
xem với sức lao động và sáng tạo của mình, bạn có thể giúp công ty 


tăng từng yếu tố thêm 20% thì lợi nhuận sẽ tăng đến mức nào. 


'. Tăng thêm 20% 
Lượng khách hàng tiềm năng 5000 6000 
x Tỷ lệ mua hàng x 25% x 30% 
= Lượng khách hàng = 1250 = 1800 
x Số tiền mua trung bình x 200 đô x 240 đô 
x Số lần mua x1 x 1,2 
= Doanh thu = 250.000 đô = 518.400 đô 
x Tỷ lệ lợi nhuận x 20% x 24% 
= Lợi nhuận = 50.000 đô = 124.416 đô 


Bạn thấy đó, doanh thu đã tăng hơn gấp đôi (tăng 149%) lên 
I24.416 đô! Có tuyệt không nào? Từ kinh nghiệm bản thân khi áp 
dụng cho các công ty của mình, tôi thấy rằng tăng gấp đôi các yếu 
tố như lượng khách hàng tiềm năng, tỷ lệ mua hàng, số lần mua 
và tăng số tiền mua trung bình và tỷ lệ lợi nhuận thêm 30% là 
điều hoàn toàn khả thi. Vậy điều gì sẽ xảy ra? 


' Tăng thêm 
! 30% -100% 


Lượng khách hàng tiềm năng 5000 10000 
x Tỷ lệ mua hàng x 25% x 50% 
= Lượng khách hàng = 1250 = 5000 
x Số tiền mua trung bình x 200 đô x 260 đô 
x Số lần mua x1 x2 
= Doanh thu = 250.000 đô = 260.000 đô 
x_ ly lệ lợi nhuận x 20% x 26% 
Lợi nhuận = 50.000 đô — 676.000 đô 


BỊ IHiEEIAi Ta m THunh ra 


Lợi nhuận tăng pấp 13 lần lên 676.000 đột Nếu bạn có thể tạo được 
giá trị nhiều như vậy cho công ty hoặc bộ phận của mình, bạn có 
thể xin tăng lương 5 lần mà vẫn còn quá “khiêm tốn” đối với sếp. 
Có thể bạn sẽ nói, “Nhưng tôi đâu có ảnh hưởng trực tiếp đến những 
uếu tố nàu. Nhiều yếu tố nằm ngoài tầm tay của tôi”. Bạn đừng quên, 
khi bạn toàn tâm toàn ý cho mục tiêu của mình, bạn nhất định 
sẽ tìm được cách! Bạn sẽ không ngại làm những việc không thuộc 
phận sự của mình để tạo ra ảnh hưởng. Trong trường hợp muốn 
tránh “va chạm” không cần thiết, bạn vẫn có thể xin đổi qua bộ 
phận có nhiều thử thách hơn, nơi bạn có thể tác động trực tiếp tới 
mục tiêu tăng thu giảm chỉ và tạo thêm giá trị dễ dàng hơn. 


(Quyết iâm †qo rd nhiều giá trị hơn nguy từ bôy giờ 


Như vậy, với những ý tưởng và phương pháp mà tôi vừa chia sẻ 
với bạn, hẳn trong đầu bạn đã manh nha nhiều ý tưởng tuyệt vời: 
làm sao tans lại giá trị lớn hơn cho khách hàng 0à cho công tụ. Bạn đã 
sẵn sàng giấy bút chưa, trong vòng 20 phút, hãy suy nghĩ và phi lại 
tất cả các phương pháp khả thi của bạn (ít nhất là 20 ý tưởng)! 


Bạn hãy khởi động đầu óc bằng cách trả lời những tâu hỏi sau... 

® Làm thế nào giúp khách hàng đạt được mục tiêu của họ 
nhanh hơn? 

e© Làm gì để giúp khách hàng giải quyết vấn đề của mình? 

®© Họ có những nhu cầu nào chưa được đáp ứng? 

e© Làm sao để giúp công ty tăng thu giảm chỉ? 
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Bạn cần trang bị những kiến thức và kỹ năng nào? 
Một khi đã biết mình có thể tạo ra những giá trị gì, tiếp theo bạn 
hãy tự hỏi mình cần học hỏi hay mở rộng, nâng cao những kiến 
thức, kỹ năng, năng lực và chuyên môn gì để giúp công ty. 

Ví dụ, để tăng tỷ lệ mua hàng cho công ty, bạn cần kỹ năng thuyết 
trình, tiếp thị, kỹ năng viết quảng cáo, kiến thức về Lập Trình 
Ngôn Ngữ Tư Duy (NLP) để thuyết phục và ảnh hưởng người 
khác, cùng các kỹ năng tiếp thị trên mạng, v.V... 

Bây giờ bạn hãy viết ra tất cả các kỹ năng và kiến thức mà bạn 
quyết tâm đạt được. Nhớ rằng bạn cần liên tục cập nhật các “phần 
mềm” để có thể gia tăng giá trị cho bản thân và cho công ty. 


Trong thời gian tới, tôi quyết tâm đạt được những kiến thức và kỹ năng 


sũu đây... 


Í 2/1111 PA? 11018 E7 TH/ P117 PÍỊ[E TỊ PỊỊE! 


Làm thế nùo để biến giá trị thành fhu nhập? 

Nếu bạn là chủ công ty, việc tạo ra thêm giá trị sẽ tự động biến 
thành tiền chảy về túi bạn. Nhưng nếu bạn là người làm thuê, dù 
bạn tạo ra giá trị gấp 3 lần cũng chẳng có gì đảm bảo điều đó sẽ 
nâng cao “bảng giá” của bạn. 

Cũng đừng mong rằng bạn sẽ được ông chủ biết đến ngay lập tức 
và nhanh chóng tăng lương hoặc nâng bạn lên một vị trí béo bở 
hơn. Bao giờ sếp của bạn cũng chỉ muốn trả lương cho bạn ít hơn 
số tiền mà bạn kiếm về cho ông ta. Thế nên, trong đa số trường hợp, 
bạn phải chủ động đề nghị được tăng lương. Tuy nhiên, bạn phải 
hiểu rõ nguyên tắc này, muốn tăng lương gấp đôi, bạn phải tạo ra 
giá trị gấp ba! Trong trường hợp, ông chủ của bạn không thuộc loại 
“tướng sĩ một lòng phụ tử” thì cũng có hàng chục công ty săn đầu 
người sẵn sàng đánh giá bạn cao hơn! 


Một khi tạo ra giá trị to lớn, bạn có thể... 


1. Đòi hỏi tăng lương 
Hãy chắc chắn là bạn đáng giá hơn số lương mà bạn đòi hỏi. 

2. Đòi hỏi được thăng chức và tăng lương 
Khi bạn đã chứng tỏ mình có thể tạo thêm lợi nhuận, họ sẽ rất sẵn lòng đặt bạn vào vị trí 
quản lý cao hơn. 

3. Đòi hỏi được chia lợi nhuận 
Nếu bạn là người tạo ra giá trị, bạn có thể tự tin đòi hỏi việc này. 

4. Xin được trả lương theo năng lực 
Người muốn hưởng lương cố định thường là những người không tự tin về giá trị thực 
của mình. Vấn đề ở chỗ, lương cố định không dễ tăng. Nếu bạn có khả năng và tự tin sẽ 
tạo được giá trị, hãy xin được trả lương dựa theo năng lực (cho dù điều đó có nghĩa là 
mức lương căn bản sẽ ít hơn). Lúc đó bạn sẽ kiếm được gấp nhiều lần. 

5. Đòi hỏi được chía cổ phần hoặc trở thành người hùn vốn 
Một lần nữa, khi cổ đông thấy bạn là người tạo ra giá trị, họ ắt muốn làm tất cả để giữ 
chân bạn bằng cách chia một phần miếng bánh với bạn. 


Trong phần cuối chương này, tôi kê ra danh sách các biện pháp mà 
tôi từng áp dụng để gia tăng 5 yếu tố chính trong Công Thức Nhân 
Đôi Lợi Nhuận. 
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Các biện pháp gia tăng lợi nhuận 


Tăng lượng khách hàng tiểm năng 


1. Quảng cáo qua tivi, đài hoặc báo chí 
«+ Quảng cáo qua bản tin trong ngành 
3... Quảng cáo qua Internet/email 

4. Quảng cáo trên tạp chí 

5, Pano quảng cáo ngoài trời 

6. Tờrơi 

7... Khuyến mãi hoặc giảm giá 

8... Đề nghị khách hàng giới thiệu các mối quen biết 
9, Tặng quà 

10. Bỏ tờ rơi vào các thùng thư 

11. Xây dựng đội ngũ bán hàng 

12. Bán hàng qua điện thoại 

13. Mua hoặc trao đổi dữ liệu khách hàng 

14. Tổ chức hội tháo, sự kiện hoặc triển lãm 

15. Làm băng hình, biển hiệu thu hút khách hàng 
16. Áp phích quảng cáo với dòng chữ lớn 


Tỷ lệ mua hàng 


—- 


Phát hiện và khuếch trương những điểm độc 

đáo của công ty mình 

2. Đề ra chỉ tiêu bán hàng 

3. Hỗ trợ khách hàng tốt 

4. Giới thiệu bản thân với khách hàng 

5... Khảo sát khách hàng cũ 

6. Nhiệt tình quảng bá lợi ích chính của sản phẩm 

7. Tạo áp phích hoặc tài liệu giới thiệu sản phẩm 
chất lượng cao 

8. Soạn các mẫu bán hàng hiệu quả 

9. Đặt mình vào vị trí nhà tư vấn, giúp khách giải 
quyết vấn đề 

10. Cam kết hoàn trả tiền nếu sản phẩm không 
đạt chất lượng 

11. In danh sách lợi ích của sản phẩm và lời khen 
của các khách hàng cũ 

12. Có phần thưởng làm tăng giá trị 

13. Chào hỏi khách hàng tiềm năng bằng cách 
gọi tên họ 

14. Học kỹ năng bán hàng 

15, Thuyết phục khách hàng mua nhiều hơn 
một lần 

16. Ăn mặc đàng hoàng, lịch sự 

17. Chiếu video về các sản phẩm trong cửa hàng 

18. Nói giá cả vào phút chót 

19. Học cách ứng phó với việc bị từ chối 

20. Có kiến thức chuyên sâu về sản phẩm và 

ngành của mình 


Tỷ lệ mua hàng (tiếp theo) 


21. Chú trọng vào nhu cầu của khách hàng và 
nhấn mạnh giá trị sản phẩm 

22. Phương thức thanh toán linh động (tiền mặt, 
thẻ tín dụng) 

23. Có chương trình trả góp không lãi suất 

24. Giao hàng tận nhà 

25. Giải đáp thắc mắc và vấn đề của khách hàng 
ngay từ đầu 

26. Bán hàng dựa trên giá trị chứ không phải giá cả 


Số lần mua 


Gửi thư giới thiệu sản phẩm mới mỗi tháng 
Cứ 3 tháng lại liên lạc khách hàng một lần 
Giới thiệu toàn bộ dịch vụ với khách hàng 
Nhắm tới khách hàng có khả năng quay lại 
Gửi thiệp vào những dịp đặc biệt 

Làm cho khách hàng cảm thấy họ đặc biệt 
(trải nghiệm tuyệt vời) 

._ Xây dựng mối quan hệ than thiện vớ chách 
8. Có chương trình khách hàn; thân thí t 


Số tiền mua trung bình 


1. Chú trọng vào đối tượng có thu nhập cao 
Sử dụng danh sách mua sắm 
Khuyến mãi dịch vụ kèm theo hoặc đóng gói 
lớn hơn 
4. Đảm bảo khách hàng biết tất cả dịch vụ của bạn 
5. Giới thiệu món đắt tiền trước 
6. Tạo sản phẩm trọn gói có giá trị 
7 
8 
9 


te" +  Ðð 


Khuyến mãi “Mua 3 tặng 1” 
. Mời khách hàng mua thêm 
.. Tăng giá thêm 10% 
10. Tạo điều kiện thanh toán dễ dàng 
11. Quà tặng/bốc thăm trứng thưởng nếu khách 
mua một số tiền nhất định nào đó 


Tỷ lệ lợi nhuận 


1. Tăng giá 

2. Bán hàng dựa trên giá trị/dịch vụ hơn là 
giá cả/khuyến mãi 

3. Lập ngân sách hàng tháng 

4. Theo dõi chỉ phí hàng tuần và có kế hoạch 
giảm 10% 

5. Ngừng những quảng cáo không hiệu quả 

6. Bán sản phẩm có tỷ lê lợi nhuận cao hơn 


THÔI 6IAN LÀ TIỀN BẠC... 
PHU0N6 PHÁP TẬN DỤN6 


TÔI ĐA THÔI 6IAN 


ấy xem xét bài tập tình huống sau. Luật sư A và B đều 

có mức giá 200 đô/giờ. Luật sư A làm 18 tiếng một 

ngày trong khi luật sư B làm 7 tiếng một ngày. Chỉ cần 
một phép tính đơn giản cũng biết được luật sư A có thu nhập 
cao hơn luật sư B vì A làm việc nhiều giờ hơn B. Do đó... 


THU NHẬP = GIÁ TRỊ x THỜI GIAN x QUY MÔ 


Vậy thì để tăng thu nhập, bên cạnh việc tăng giá trị của bạn trong 
mỗi giờ, bạn cũng phải tăng thời gian tạo ra giá trị. Nếu có công 
ty riêng, bạn thường được trả theo giờ hoặc theo công việc, dự án. 
Rõ ràng là càng làm nhiều giờ, thu nhập của bạn càng cao! 

Tôi kiếm được nhiều tiền trong một thời gian ngắn là nhờ tôi đi 
điễn thuyết (công việc mà tôi tạo ra giá trị cao nhất) suốt 300 ngày 
một năm, thường là 7 tiếng/ngày! Vào mùa thấp điểm trong năm, 
nhất là vào mùa thi, học sinh không dự các khóa học của tôi được, 
tôi sẽ làm một vòng đến các nước khác như Ấn Độ, Mã Lai và 
Indonesia để diễn thuyết. Khi bạn tận dụng tối đa thời gian để tạo 


ra giá trị, bạn có thể tối đa hóa lợi nhuận của mình. 
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Không chỉ là vấn đề bạn làm việc bao nhiêu giờ... 
Bạn có thể đặt câu hỏi, “Nhưng tôi äã làm tới 18 tiếng một ngà! 
Lm sao có thể làm hơn được ma?“ hoặc “Điêu nàu không áp dụng 
được ới tôi. Là người làm thuê, giờ làm 0iệc của tôi äã cố định từ 
8 giờ sáng tới 5 giờ chiều. Có làm thêm cũng chủ được lợi lộc gì”. 
Khi nói đến việc tăng thời gian để tạo ra giá trị, tôi không có ý 
nói bạn phải lâm việc thật nhiều giờ. Thật ra, bạn phải biết cách 
sử dụng quỹ thời gian có hạn của mình vào những việc mang lại 
nhiều giá trị nhất, tức là tạo ra nhiều lợi nhuận nhất cho công ty 
hoặc bản thân. 

Dù là ông chủ hay người làm thuê thì bạn cũng sẽ có một danh sách 
những việc phải làm mỗi ngày. Không phải việc nào cũng mang lại 
giá trị như nhau. Bao giờ cũng có những việc tạo ra giá trị cao trong 
khi những việc khác tạo ra giá trị thấp. Tôi khám phá ra rằng hầu 
hết những người có mức thu nhập trung bình chỉ sử dụng khoảng 
20% thời gian để làm những việc thật sự có giá trị, phần lớn thời 
gian còn lại, khoảng 80%, họ làm những việc không có giá trị như 
kiểm tra email, tham dự những buổi họp kém hiệu quả, tán gẫu, 
than vãn, đợi chờ, tìm vật dụng, v.v... Đây là những việc hoàn toàn 
không tạo ra lợi nhuận hay giúp ích cho khách hàng. 

Những người có thu nhập cao làm ngược lại. Họ sử dụng 80% 
thời lượng để làm những việc có giá trị cao như phát triển kinh 
doanh, bán hàng, tạo nguồn thu nhập mới, lên phương án tiếp 
thị sản phẩm, liên lạc khách hàng tiềm năng, nghĩ cách làm sao 
để tăng năng suất, quản lý dự án, thu thập ý kiến khách hàng..., 


những việc giúp khách hàng hài lòng và gia tăng lợi nhuận! 


lôi dñ mất 4900 đô một ngày khi làm những 
việc không đâu như thế nủo 

Tôi xin kể bạn nghe việc tôi đã để vuột mất cơ hội kiếm được 
4900 đô khi mới bắt đầu công việc huấn luyện như thế nào. 
Ngày ấy, tôi dồn quá nhiều thời gian cho những việc vô ích. 
Cũng như những người mới mở công ty khác, tôi ôm đồm một 
mình làm tất tần tật mọi thứ. 

Tôi viết bản dự thảo gửi khách hàng, gọi điện thoại, diễn thuyết 
để thuyết phục khách hàng, tổ chức huấn luyện, làm công tác hậu 
cần, chuẩn bị tài liệu giảng dạy, làm việc văn phòng và kế toán. 
Trong số những việc tôi làm, bạn nghĩ xem việc gì có ích nhất? Đó 
là công tác huấn luyện. Mỗi ngày có lớp đào tạo, tôi kiếm được 
5000 đô (100 học sinh, học phí 50 đô một em). Nhưng vì phải làm 
vô số những việc khác, tôi chỉ có đủ thời gian và sức lực để tổ 
chức 6 buổi huấn luyện một tháng, như vậy mỗi tháng tôi chỉ thu 
được khoảng 30 ngàn đô. 

Tôi cũng đã nghĩ tới việc tuyển người làm phụ những việc lặt vặt, 
hậu cần và kế toán, nhưng lúc đó tôi sợ phải chi tiền. Tôi nghĩ, 
“Thuê thư kú lại phải trả cho người ta 2000 đô, niếu tự làm, mình sẽ 
Hết kiệm được khoản đó”. 

Lúc đó tôi không nhận ra mình “tham đũa bỏ mâm”. Phép tính 
này thật đơn giản, giá lao động giảng dạy của tôi là 5000 đô một 
ngày. Nếu thuê thư ký, tôi phải trả cho họ 2000 đô/tháng, tức 
là 100 đô/ngày (giả sử một tháng làm việc 20 ngày). Nếu kiêm 
cả vai trò thư ký, tôi tiết kiệm được 100 đô một ngày. Nhưng tôi 
lại mất đi cơ hội kiếm được 5000 đô nếu đứng lớp. Như vậy, tôi 
tưởng mình tiết kiệm được 100 đô, hóa ra lại để mất 5000 đô, rốt 


cuộc tôi mất 4900 đô. Rõ thật là “tính già hóa non“. 
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Ngày khi nhận ra điều này, tôi lập tức thuế mọt thứ ky để lo toàn 
bộ việc lặt vặt như sắp xếp tài liệu, trả lời điện thoại, đảm nhiệm 
công tác hậu cần, làm việc với khách hàng... Nhờ vậy, tôi rảnh 
thÊm 5 ngày một tháng và có thể dùng khoảng thời gian đó vào 
công tác đào tạo và thu về thêm 25.000 đô/tháng. Không tệ tí nào, 
chỉ đầu tư 2000 đô mà thu về 25.000 đô. 

Sau đó, tôi thuê một kế toán và rảnh rang thêm 2 ngày nữa. Nhờ 
thế, thu nhập của tôi tăng thêm 10 ngàn đô! Thừa thắng xông lên, 
tôi tuyển nhân viên tiếp thị, bán hàng, một người chuyên lo hậu 
cần, v.v... Trong vòng 1 năm, tôi có 10 nhân viên đảm nhận những 
việc không tạo ra giá trị cao. Kết quả, tôi có thể sử dụng 100% quỹ 
thời gian của mình vào việc giảng dạy! Một tháng tôi dạy tới 25 
ngày, số tiền thu về là 125.000 đô/tháng! Trừ đi số tiền lương nhân 
viên là 20.000 đô, tôi vẫn kiếm được khoảng 100 ngàn đô/tháng, 
cao gấp 3 lần so với trước! 

Bài học rút ra là, hãy chỉ làm những việc giúp bạn tạo được giá trị 
cao nhất cho công ty. Nếu có thể, hãy giao phần việc còn lại cho 
người khác. 

Ngày nay, tôi biết rằng một giờ diễn thuyết của mình đáng giá 
2500 đô một giờ. Vì thế nếu tôi có thể thuê người khác với giá dưới 
2500 đô/ giờ để làm những việc khác, tôi sẽ không ngần ngại. Hiện 
tôi có hơn 80 nhân viên (làm cho 3 công ty). Nhờ có họ mà tôi có 
thể tập trung hoàn toàn vào những việc tạo lợi nhuận nhiều nhất. 
Hãy nhớ rằng mỗi người chúng ta đều có thể tạo ra giá trị cao 
nhất ở những lĩnh vực khác nhau. Ví dụ, cộng sự của tôi, Patrick 
có tài tạo dựng các mối quan hệ, thương thảo làm ăn và tìm kiếm 
những vùng lợi nhuận mới (việc mà tôi không thích làm). Trong 
khi ấy, khách quan mà nói, tài diễn thuyết của anh có thể khiến 
cho một người nghe năng động nhất cũng phải ngủ gục. Vì thế, 
I*atrick dành phần lớn thời gian đi khắp nơi kiếm hợp đồng kinh 
doanh. Và mỗi một hợp đồng thành công và một chi nhánh mới 


mọc lên lại mang về cho công ty hàng triệu đô! 


P[{HIZIEE HAT IFAHG THANH IFHIEPHH 


Mọt khi biết được thời pian của mình quý giá như thế nào, bạn 
phải cân nhắc để không phí phạm nó. Gần đây, tôi thường đưa vợ 
đi khám thai. Mỗi lần khám, chúng tôi phải đợi khoảng một tiếng 
mới đến lượt mình. Trong khi hầu hết các cặp khác chỉ ngồi nhìn 
quanh quẩn và chờ đợi thì tôi biết rằng mỗi giờ “ăn không ngồi 
rồi”, tôi mất 2500 đô (thật ra là mất cơ hội kiếm tiền) nên tôi mang 
theo máy tính xách tay, tranh thủ viết thêm vài trang sách. 

Mỗi quyển sách tôi viết đáng giá khoảng 550.000 đô. Nếu một 
tiếng tôi viết được 5 trang, như vậy tôi tạo ra được 9167 đô giá trị! 
(Trung bình mỗi quyển dày 300 trang, dựa theo doanh thu của 
những quyển sách trước, ước tính mỗi trang giá 1833 đô.) 

Bạn nên hiểu rằng để làm giàu từ con số 0, bạn phải thuộc nằm 
lòng phương châm: thời gian là tiền bạc. Bạn phải biết mỗi giờ 
của mình đáng giá bao nhiêu! Ví dụ, khi đi nghỉ cùng gia đình 
trong 5 ngày, tôi biết giá trị của chuyến đi là 45 ngàn đô (5000 đô 
chi phí cho chuyến đi và cơ hội kiếm được 40.000 đô nếu tôi làm 
việc trong 5 ngày đó). Với ý nghĩ ấy, tôi luôn bảo đảm rằng tôi 
phải trân trọng từng giây phút bên gia đình và hưởng thụ niềm 


vui đó! 


ennis Wee kiếm bục triệu bằng cách tận dụng 
thời gian như thế nào 


Dennis Wee, bạn tôi, là chủ của một trong những công ty bất động 
sản lớn nhất Singapore. Một lần tôi hỏi anh: điều gì giúp anh 
thành công (anh trở thành triệu phú nhờ buôn bán bất động sản 
từ khi còn rất trẻ). Tại sao nhiều người trong lĩnh vực này vẫn 
dừng ở mức độ “cò con“ mà anh lại có thể dựng nên một cơ ngơi 
lớn như thế? Hơn nữa, anh làm được điều này mà không cần tấm 
bằng đại học. Dennis nói, bí quyết nằm ở chỗ anh biết sử dụng 
thời gian vào những hoạt động có thể tạo ra giá trị cao nhất. 
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La một nhận viên bất động sản, công việc của ảnh bao sồm các khau: 
gọi điện thoại cho khách hàng tiềm năng, phát tờ rơi, làm việc văn 
phòng, nghiên cứu các dự án xây dựng mới, làm sổ sách kế toán, 
son thảo giấy tờ, hợp đồng và tất nhiên, dẫn khách đi xem nhà. 
Trong những hoạt động trên, bạn nghĩ khâu nào mang lại nhiều giá 
trị và lợi nhuận cao nhất? Đó là lúc anh dẫn khách đi xem nhà! 


Những ngôi nhà anh bán có giá trung bình khoảng 2 triệu đô 
một căn. Mỗi một hợp đồng thành công, anh bỏ túi 1% tiền hoa 
hồng (20 ngàn đô). Trung bình anh mất khoảng 10 ngày từ lúc 
dẫn khách tới xem nhà cho đến lúc ký kết hợp đồng. Có nghĩa là 
mỗi ngày của anh đáng giá khoảng 2000 đô (20.000 đô tiền hoa 
hồng chia đều cho 10 ngày). 


[Phần lớn nhân viên bất động sản không bao giờ giàu được vì họ 
ôm đồm tất cả các khâu và không dám đầu tư vào con người. 
Riêng Dennis biết rằng nếu anh thuê người lo việc giấy tờ và điện 
thoại, anh sẽ mất 4000 đô/tháng, hay 200 đô/ngày. Nếu anh tự 
làm những việc này, anh sẽ tiết kiệm được 200 đô/ngày nhưng lại 
mất đi cơ hội kiếm được 2000 đô/ngày, vì anh không còn nhiều 
thời gian làm công việc kiếm lợi nhiều nhất: dẫn khách đi xem 
nhà! Điều này có nghĩa là anh mất 1800 đô/ngày. 


Như vậy, bằng cách thuê một đội nhân viên làm những việc giá trị 
thấp, Dennis có thể sử dụng phần lớn thời gian của mình để gặp 
;ỡ khách hàng, dẫn họ đi xem nhà và ký hợp đồng, mang về hàng 
triệu đô cho công ty. Anh cho biết, anh tận dụng từng giờ trong 
ngày, đảm bảo không giờ nào bị phí phạm. Là người môi giới bất 
động sản, anh mất rất nhiều thời gian chờ đợi khách hàng. Trong 
khi phần lớn những người môi giới chỉ biết ngồi đợi một cách thụ 
động và lãng phí thời gian, Dennis sử dụng từng phút chờ đợi để 
làm một việc gì đó tạo ra giá trị. Ví dụ, anh tranh thủ gọi điện cho 
khách hàng tiềm năng mời họ đi xem nhà ở gần đấy hoặc bỏ tờ rơi 


vào các thùng, thư xung quanh. 


EÍLHIYETE TẤ¿ IFAHU THAHHE HFIELIL EFHH 


Lùm s0o để sử dụng /0%, thậm chí 100% 
thời gian của bạn vào những việc hữu ích 


Chắc bạn đang tự hỏi, “Nhưng tôi chỉ là tmrột nhân uiên quènm, 
tôi làm gì có quyền lựa chọn chỉ làm những uiệc có giá trị cao? Tôi 
đấu uiệc của tình cho ai nào? Những 0iệc lặt uặt như kiểm tra email 
0à giấu tờ cũng cân thiết uà phải có người làm ch1í!”. 

Phải, nếu bạn là người làm công, thời gian đầu bạn phải tự làm 
tất cả mọi việc. Nhưng hãy tập trung làm những việc có giá trị cao 
trước. Sử dụng ít nhất 70% thời lượng trong ngày để làm những 
việc này. Sau đó, sử dụng những giờ không phải làm việc để giải 
quyết 30% số việc còn lại! Tám giờ làm việc là khoảng thời gian 
quan trọng để bạn hoàn thành những việc tạo ra lợi nhuận cao, 
như phát triển chiến lược kinh doanh, liên lạc khách hàng, đảm 
bảo chất lượng sản phẩm, đề xuất các biện pháp tăng trưởng, v.v... 
Những công việc như sắp xếp giấy tờ, tìm kiếm tài liệu, kiểm tra 


email nên được thực hiện sau giờ làm việc. 


Sau khi tận dụng toàn bộ thời gian của mình, bạn cần tiến thêm 
bước nữa. Hãy xin cấp trên tuyển một phụ tá rồi giao cho người 
này tất cả những việc có giá trị thấp để bạn toàn tâm toàn ý làm 
những việc có giá trị cao. Nếu không có phụ tá, hãy chủ động đề 
nghị cấp trên (thói quen triệu phú 2). 

Thường thì không ông chủ nào muốn thuê phụ tá cho bạn vì như 
vậy sẽ làm tăng phí tổn cho công ty. Nhưng nếu bạn có thể chứng 
minh rằng, bằng cách thuê một phụ tá cho bạn với giá 3000 đô, 
bạn sẽ có thêm thời gian kiếm thêm từ 15.000 đến 30.000 đô, họ sẽ 
đễ dàng chấp thuận. 
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Bùi học từ nhân viên 

Tôi học được một bài học khác từ nhân viên quảng cáo của mình. 
I[Xưới quyền quản lý của tôi có vài giám đốc quản lý khách hàng. 
Một số người có thể đem về cho công ty hơn 45.000 đô/tháng, 
trong khi những người khác chỉ kiếm được một nửa (22.000 đô). 
Rõ ràng, tôi phải trả cho người kiếm được 45.000 đô gấp đôi những 
người kia, không tính đến bằng cấp hay thâm niên công tác. 

Khi quan sát cách họ tác nghiệp, tôi hiểu ra tại sao lại có chuyện 
như thế. Thì ra người kiếm được 45.000 đô sử dụng hơn 80% thời 
gian ra ngoài thuyết phục khách hàng mới, gặp gỡ khách hàng cũ 
để có thêm hợp đồng quảng cáo. Anh ta chỉ sử dụng 20% thời lượng 
cho việc văn phòng như kiểm tra chính tả, ngữ pháp của các mẫu 
quảng cáo, phối hợp với bộ phận sáng tạo và truyền thông. Ngược 
lại, người kiếm được 22 ngàn đô sử dụng rất nhiều thời gian ở văn 
phòng cho những việc vụn vặt và ít khi ngó ngàng đến những việc 
như suy nghĩ về chiến lược mới hay phát triển kinh doanh. 

Giai đoạn mới khởi nghiệp, tôi chưa nhận ra nhu cầu tận dụng 
thời gian một cách thông minh cho tới khi một trong những nhân 
viên của tôi — giám đốc quản lý khách hàng - dạy cho tôi bài học 
quý giá đó! Người này tới gặp tôi xin một thư ký riêng. Đầu tiên, 
tôi nghĩ anh ta lười biếng muốn trốn việc. Đối với tôi, đó có vẻ là 
một khoản chỉ không cần thiết nên đã gạt đi. 

Nhưng người này không chịu bỏ cuộc. Anh nói với tôi rằng anh 
đã làm việc 11 tiếng một ngày và không thể nhận thêm khách 
hàng cũng như nâng lợi nhuận lên trên con số 35.000 đô hiện tại 
được. Nếu tôi kiếm cho anh một thư ký với mức lương khoảng 
I800 đô/tháng, anh sẽ có thêm 40% thời lượng để tìm kiếm khách 
hàng và dễ dàng mang về thêm 20 ngàn đô/tháng cho công ty. 


Thấy những con số này, tôi chẳng còn lý do nào để từ chối nữa! 


PP 0ĐJÝYETE TÂY TRANG THANH IPILIELPHH 


Bạn dung sử dụng thời gian như thế nùo? 


Thế là bạn đã hiểu giá trị thời gian và làm sao đầu tư phần lớn thời 
gian vào những việc tạo ra giá trị cao, nhằm tối đa hóa khả năng 
của bạn và tăng thu nhập. Hai bài tập quan trọng sau đây sẽ giúp 
bạn khám phá xem bạn đang sử dụng thời gian như thế nào. 

Trong bài tập đầu tiên, tôi muốn bạn chọn ra một ngày làm việc 
bình thường của mình. Trong mỗi giờ đồng hồ, hãy ghi lại việc bạn 
thường làm. Ở cột cuối cùng, hãy chấm điểm cho giá trị mà công 
việc đó mang lại theo thang điểm từ 1 (thấp nhất) đến 5 (cao nhất). 
Hãy cố đánh giá thật khách quan và hãy nhớ rằng những việc tạo 
ra giá trị cao là những việc có ảnh hưởng trực tiếp hoặc gián tiếp tới 


sự hài lòng của khách hàng hoặc làm tăng lợi nhuận. 


Bài tập 1: Tôi sử dụng thời gian hàng ngày như thế nùo? 


Thời gian ị Công việc Giá trị tạo ra (1- 5) 

9:00 - 10:00 
10:00 - 11:00 
11:00 - 12:00 
12:00 - 13:00 
13:00 - 14:00 
14:00 - 15:00 
15:00 - 16:00 
16:00 - 17:00 
17:00 - 18:00 
18:00 - 19:00 
19:00 - 20:00 
20:00 - 21:00 
21:00 - 22:00 
22:00 - 23:00 
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Trong bài tập thứ hai, tôi muốn bạn phí làn tat cá các việc bạn 
phải làm, thời lượng bạn sử dụng cho từng, việc và mức độ tạo ra 
giá trị của công việc đó. 


đt 


Bài tập 2: Tôi sử dụng thời gian hàng ngày như thế nào? 
Ghi lại giá trị tủa từng loại công việt (mức độ tử 1 tới 5). 


Công việc % Thời gian Giá trị tạo ra (1- 5) 

¬ 

2 

3 

4 
`5 
=6 
| 7 
8 
s9 
l10- 
M 
12 
| Tổng cộng: 100% 


Hoàn tất hai bài tập trên, bạn có phát hiện điều gì về bản thân 
mình không? Bạn đã sử dụng thời gian hiệu quả chưa? Có nhiều 
khoảng thời gian trong ngày trôi qua một cách phí phạm không? 
Bạn có thể tăng thời lượng làm những công việc mang lại giá trị 


cao và tiền bạc về cho bạn không? 


Hãy suy nghĩ: Làm thế nào gia tăng đáng kể giá trị của bạn 


bằng cách tập trung vào những việc có ích nhất cho công ty 
hoặc cho việc kinh doanh của bạn? 


BỊ In T Tài iFAnh THANH TFHU LHÙ 


Trong, hai bài tập tiếp theo, bạn hày lập kế hoạch sử dụng thời 
gian của bạn một cách hiệu quả. Hãy sắp đặt lại công việc hàng 
ngày sao cho giá trị thời gian của bạn được tận dụng tối đa. Bạn 
có thể hoàn thành hai bài tập này trong vòng 20 phút. Và tôi xin 
đảm bảo 20 phút ấy có giá trị đến từng giây một. 


Bài tập 3: Làm thế nào để tối đa hóa giá trị thời gian tủa tôi? 


Thờigian  - Công việc Giá trị tạo ra (1- 5) 

9:00 - 10:00 
10:00 - 11:00 
11:00 - 12:00 
12:00 - 13:00 
13:00 - 14:00 
14:00 - 15:00 
15:00 - 16:00 
16:00 - 17:00 
17:00 - 18:00 
18:00 - 19:00 
19:00 - 20:00 
20:00 - 21:00 
21:00 - 22:00 
22:00 - 23:00 


Trong bài tập tiếp theo, bạn hãy ghi lại tất cả các việc bạn phải 
làm, thời lượng bạn sử dụng cho từng việc và mức độ tạo ra giá 
trị của công việc đó. Quan trọng hơn, bạn có thể chuyển giao 


công việc nào cho người khác làm? 
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Bài tập 4: Làm thê nào để tối đa hóa giá trị thời gian của tôi? 


Công việc _%Thờigan  Giátrjtaora(-5) Giao phó? 


~ 
§ 


\©  œ >¬i' © CC >> s2 


— —= 
¬  C©= 


| 12 
-_ Tổng cộng: 100% 


Bạn có thể giao phó công việc nào ngay bây giờ? 


Bạn có ý định giao phó lại cho người khúc những công việc nùo trong 
thời gian sắp tới? Hạn chót là bao giờ? 


Sau khi hoàn tất bài tập này, bạn đã hiểu được cách thức tối đa 
hóa thời gian và giá trị của mình. Trong chương tới, chúng ta sẽ 
tìm hiểu yếu tố cuối cùng và quan trọng nhất trong công thức 


thú nhập... 


HH (HYE E TÀY TRÂNU THÁNH TRH II PHH 


LÀM THÍ llt ĐÊ TĂNG 


THU NHẬP IIit0 (ẤP SỐ NHÂN 


TR0N6 BẬT (Ú LĨNH VỤC 6Ì 


rong hai chương trước, chúng ta đã biết thu nhập của một 
người được xác định bằng giá trị anh ta tạo ra cho người 


khác và khoảng thời anh ta dùng để tạo ra giá trị đó. 


Hãy trả lời câu hỏi này: Giữa một ca sĩ nổi tiếng như Madonna và 
một bác sĩ giải phẫu tim, ai là người tạo ra nhiều giá trị hơn trong 
cuộc sống? Tất nhiên là bác sĩ giải phẫu tim! Ông ấy có khả năng 
cứu sống người, trong khi Madonna chỉ có thể giúp người khác 


giải khuây trong ít phút. 


Vậy tại sao Madonna được trả cao gấp 100.000 lần so với bác sĩ 
giải phẫu tim? Cô ca sĩ này có điểm gì mà một bác sĩ bình thường 
không có? Câu trả lời nằm ở tính “quy mô”. 

Quy mô là yếu tố cuối cùng và quan trọng nhất trong công thức 
thu nhập. Nó là điểm phân biệt giữa người giàu với người siêu 
giàu. Quy mô là khả năng bạn có thể khuếch đại hay nhân hiệu 
quả giá trị của bạn lên gấp nhiều lần. Nói cách khác, nó chính là 
đòn bẩy giúp bạn “kích” thời gian và giá trị của mình lên một tằm 


cỡ cực lớn. 
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Sức mạnh của việc khuếch đại qiú lfi 


Trong vòng ba tiếng đồng hồ, một bác sĩ giải phẫu tim có thể cứu 
dược bao nhiêu mạng người? Có lẽ chỉ một. Việc làm của bác sĩ 
tạo ra giá trị cực lớn và thù lao cho một ca mổ của anh có thể từ 
I0 ngàn đến 20 ngàn đô. Nhưng dù sao anh cũng chỉ cứu được 
một người. Trong khi đó, với ba tiếng biểu diễn trên sân khấu, 
Madonna mang lại niềm vui cho bao nhiêu người? Hàng ngàn 
người và nếu được truyền hình trực tiếp, con số đó có thể lên 
tới hàng triệu. Như vậy, giá trị mà cô tạo ra được khuếch đại lên 
gấp nhiều lần, trong khi bác sĩ giải phẫu lại không có khả năng 
khuếch đại đó. 


Sức mụnh của việc nhôn giá trị lên gấp bội 

Nếu Madonna sử dụng ba tiếng đồng hồ đó để thực hiện album 
trong phòng thu, và nếu nó được phát hành thành đĩa CD, cô sẽ 
thu tiền được bao nhiêu lần? Câu trả lời là nhiều lần. Với mỗi CD 
bán ra, cô được hưởng một phần tiền bản quyền, giả sử là 5 đô. 
Nếu album đó bán được 1 triệu bản/năm, Madonna sẽ nhận được 
5 triệu đô từ năm này sang năm khác. Theo cách tính này, giá trị 


giọng hát của cô được nhân lên gấp nhiều lần. 


Bác sĩ giải phẫu tim, ngược lại, thường chỉ được trả một lần duy 
nhất cho cuộc giải phẫu. Có ai phải trả cho bác sĩ tiền bản quyền 
hàng năm về việc anh ta chữa tim cho họ không? Chắc chắn là 
không! Dĩ nhiên, nếu tim họ lại bị nghẽn, có thể họ sẽ cần một 
cuộc giải phẫu khác trong vài năm tới. Dù sao thì hiệu ứng nhân 
giá trị trong trường hợp của bác sĩ giải phẫu cũng chỉ được hai lần 
là cùng. (Ít có khả năng một bệnh nhân phải mổ tim lần thứ ba vì 


chắc anh ta cũng qua đời rồi!) 


bị (HE Taxi lan THánH TFH tì PHHI 


Vậy thì thụ nhập của một người có thể được nhân lên tối đa với 


sức mạnh của tính quy mô. 


| THU NHẬP = GIÁ TRỊ x THỜI GIAN x QUY MÔ 


Thu nhập theo cấp số cộng vù thu nhập 
theo cấp số nhân 


Khi tập trung vào hai yếu tố giá trị và thời gian, thu nhập của bạn 
sẽ tăng theo cấp số cộng. Nó bị chặn lại trong một giới hạn nào 
đó, bởi vì giá công lao động của bạn cũng chỉ đạt đến một mức tối 
đa, không thể lên cao mãi, còn quỹ thời gian làm việc của bạn lại 
có hạn. Theo một nghĩa nào đó, bạn bán sức lao động và thời gian 
để lấy tiền. Giả sử, bạn là một luật sư hàng đầu với thù lao 300 
đô/giờ. Bạn chỉ có thể làm việc tối đa 180 giờ/tháng, kiếm được 
tối đa 54 ngàn đô/tháng hay 648 ngàn đô/năm. Và bạn hài lòng 
nói với tôi, “Adam à, thế là đủ xài rôi!”. Tất nhiên, nhưng tại sao 


lại phải đặt mức giới hạn cho thu nhập của bạn? 


$ Giá trị 


Thu nhập tăng 
theo cấp số cộng 


24giờ  THỜI GIAN 


Tuy vậy, nếu bạn biết cách tận dụng sức mạnh của tính quy mô 


bằng cách khuếch đại và nhân giá trị của mình lên nhiều lần (giá 
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trị của người luật sự chính là kiến thức luaÐ, bạn có thể Kiểm được 
gấp 5 pấp 10 thậm chí gấp 100 lần mức thu nhập hiện tại. Quy mô 
là thước đo phân biệt người giàu và người siêu giàu. Quy mô giải 
thích tại sao có người kiếm tiền nhiều gấp trăm lần người khác, 


trong khi ai cũng có 24 tiếng mỗi ngày. 


⁄ 


$ Giá trị 


Thu nhập tăng 
theo cấp số nhân 


24 giờ. THỜI GIAN 


Lùm thế nào để bất cứ ai thuộc bất cứ ngành nghề 
nào cñng có thể tăng quy mô giú trị của mình 

Nhiều người cho rằng chỉ có các ca sĩ, minh tỉnh màn bạc, siêu 
sao thể thao mới đạt được tính quy mô trong công việc của mình! 
Điều này không đúng trên nhiều phương diện. 

Thật ra, bạn có thể khuếch đại hay nhân giá trị của mình lên gấp 
bội trong bất kỳ ngành nghề nào, dù bạn là đầu bếp, người quét 
dọn, luật sư, bác sĩ, thầy giáo hay lập trình viên. 

Khi bạn tận dụng triệt để công thức (Giá trị x Thời gian x Quy 
mô), của cải sẽ sinh sôi nảy nở rất nhanh. Tôi muốn nêu ra cho 
bạn vài ví dụ về những người đã trở nên giàu có tột bậc nhờ hiểu 


được sức mạnh của công thức này. 


PÍ Hy E FàÀ¿, FLPAPT, PHAP II EEFIHEIEIPHH 


q. Đâu bếp kiếm dượt triệu dô ở tuổi 65 với đồng vốn bằng không! 


I3ó chính là Đại tá Harland Sanders. Tượng của ông, một ông già 
phúc hậu người Mỹ đứng chào khách, có ở khắp các tiệm Gà Rán 
Kentucky (KEC). Trước khi tạo ra KEC, Đại tá Sanders là một ông 
già 65 tuổi, “vô sản” chính cống và chỉ sống bằng tiền phúc lợi xã 
hội 105 đô. 


Trong vòng 10 năm sau đó, ở tuổi 73, ông trở thành triệu phú và 
sở hữu một thương hiệu nổi tiếng toàn cầu! Ông đã làm điều đó 
như thế nào? Bằng cách trở thành nhà tiên phong trong việc hiểu 


và biểu dương sức mạnh của tính quy môi 


Giá trị to lớn của ông nằm ở việc ông có khả năng khám phá ra 
công thức chế biến món gà rán có hương vị đặc biệt. Ông trộn 11 
loại gia vị và rau thơm với nhau, ướp vào thịt gà và nấu trong 
hàng giờ liền, một điều mà nhiều đầu bếp khác không kiên nhẫn 
thực hiện. Thực tế, Sanders đã đạt đến độ tuyệt hảo trong công 
thức của mình, và nhất định không chịu giảm thời gian nấu nhằm 
giữ nguyên khẩu vị “độc nhất vô nhị” của món gà rán. Xin nhớ 
rằng, khi bạn làm việc gì với lòng đam mê (thói quen triệu phú 
4), làm vượt hơn cả mong đợi (thói quen triệu phú 1) và tập trung 
vào giá trị bạn mang đến cho người khác, đồng tiền sẽ tự nhiên 


tìm tới bạn. 


Tuy vậy, thoạt đầu ông Sanders, mặc dù chiên gà ngày đêm để 
bán ở một tiệm ăn ở Corby, bang Kentucky, ông vẫn không sao 
giàu được. Tại sao? Trong công thức thu nhập, ông có đủ giá trị 
và thời gian nhưng lại thiếu mất tính quy mô. 

Số phận đã mang đến cho Sanders cơ hội tăng giá trị mà ông tạo ra 
theo cấp số nhân. Một ngày định mệnh, chính phủ quyết định cho 


xây đường cao tốc khiến người đi đường không còn ghé ngang qua 
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tiệm an của ông nứa. Không còn khách, Sanders buộc phái đóng 
cửa và ở tuổi 65, ông chỉ còn biết sống dựa vao khoản trợ cấp 105 
đô. Không từ bỏ, ông nghĩ ra ý tưởng độc đáo là thuyết phục các 
œ#a hàng ăn trên khắp nước Mỹ sử dụng công thức của mình. Đổi 
lại, ông sẽ được hưởng một tỷ lệ lợi nhuận trên mỗi con gà bán 
được. Trong vòng vài năm, ngày càng có nhiều cửa hàng bán món 
gà rán bằng công thức của ông! Thông qua việc nhượng quyền kinh 
doanh này, ông thu về hàng ngàn đô mỗi tháng. Ông đã nhân giá 
trị của mình lên hàng triệu lần và kết quả là ở tuổi 73, ông có thể 
bán công ty của mình với giá 2 triệu đô. (Đó là vào năm 1963 và 


khoản tiền này là cực lớn, tương đương với 10 triệu đô bây giờ.) 


b. Thây phong thủy kiếm được tiền triệu khi đã ngoài 45 tuổi 


Phong thủy, xuất phát từ Trung Quốc, là một nghệ thuật tác động 
đến luồng năng lượng (khí) trong con người bằng việc thay đổi 
cách bài trí đồ đạc trong nhà nhằm giúp chủ nhà khỏe mạnh hơn, 


giàu có hơn và may mắn hơn. 


Ở Châu Á, phần lớn các thầy phong thủy 
tư vấn cho các cá nhân hoặc công ty nhận 
thù lao theo số giờ tư vấn hoặc theo dự án. 
Những người tài giỏi và có tiếng nhất lấy 
phí đến 2000 đô/giờ. Với mức tiền công cao 
ngất ngưởng như vậy, họ cũng chỉ kiếm 
được một khoản thu nhập giới hạn nào đó, 
bởi vì thời gian của họ cũng có hạn như bạn 
Và tÔI. 

Tuy vậy, Lillian Too, một trong những thầy phong thủy nổi tiếng 
nhất thế giới thu được hàng triệu đô mỗi năm nhờ sức mạnh của 


tính quy mô (Giá trị x Thời gian x Quy mô). Giá trị của bà đến từ 


lỊ HIïETE Tà TÉÄHb TH TEH LÍ PHÙ 


việc bà là một trong số fL người cất công ngôi dịch tài liệu cổ về 
phong, thủy của Trung Quốc ra tiếng Anh và mang đến phổ biến 
ở các nước phương Tây. Bà cũng là một trong những người đầu 
tiên không chỉ áp dụng phong thủy vào chuyện bố trí nhà cửa, 
văn phòng, mà còn vận dụng vào cả sự nghiệp, tài sản, sức khỏe 
và các mối quan hệ của con người. Một lần nữa, yếu tố đem tiền 


triệu về cho bà chính là khả năng tăng quy mô giá trị của bà. 


Thay vì tư vấn 1 đối 1 như các thầy phong thủy khác, hàng năm 
Lillian tổ chức hàng trăm buổi nói chuyện cho hàng ngàn người 
trên thế giới. Vào dịp năm hết tết đến, bà lại tổ chức một sự kiện 
đình đám gọi là “Phong Thủy Hội” (Feng Shui Extravaganza), 
trong đó bà hướng dẫn mọi người cách thức làm sao để thần May 
Mắn mỉm cười với họ trong năm mới. Sự kiện này thu hút hơn 2500 
người mỗi năm. Với giá trung bình 93 đô một vé, bà kiếm được 
hơn 232 ngàn đô một ngày! Bạn thấy chưa, Lillian có thể khuếch 
đại giá trị mà mình tạo ra gấp hàng ngàn lần như thế đấy. 


Chưa hết, bà còn viết hơn 80 cuốn sách về phong thủy, được dịch 
ra hơn 30 thứ tiếng và bán khắp nơi. Giả sử mỗi quyển sách chỉ 
bán được 10 ngàn bản (một con số cực kỳ khiêm tốn), ta có hơn 
800 ngàn bản bán ra mỗi năm. Chỉ cần bà lấy một phần tiền bản 
quyền nhỏ là 2 đô/quyển, bà đã có 1,6 triệu đô một năm. Khoản 
tiền này năm nào cũng chảy về túi bà một khi thiên hạ vẫn đọc 


sách bà viết ra. 


Lillian còn dựng lên một chuỗi cửa hàng gọi là “Thế Giới Phong 
Thủy“ (Word of Feng Shui) và một cửa hàng trên mạng có tên 
“Trung Tâm Thương Mại Phong Thủy“ (Feng Shui Megamaill) 
(www.lillian-too.com) bán đủ loại bùa may mắn, pha lê, sách và 
đồ trang trí cho những người muốn tăng cường luồng năng lượng 
của mình. Với hàng triệu đô xuất phát từ những việc kinh doanh 


này, nguồn thu nhập thụ động của Lillian quả thật rất dồi dào. 
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c. Bác sĩ tó hơn 100 ngàn bệnh nhân dân từ l 12 nước trên thể giới 


Không ít người nghĩ rằng những người hành nghề như bác sĩ Đông 
X khó lòng nhân rộng quy mô của mình? Không hẳn thế. Mặc dù 
phần lớn các bác sĩ tạo ra giá trị rất cao, họ chỉ có thể chữa trị tối 
đa cho một số bệnh nhân và bán một lượng thuốc giới hạn một 
ngày. Vậy vị bác sĩ mà tôi nói đến đã làm điều gì khác người? 

Bác sĩ RaJjesh Shah ở Mumbai (Ấn Độ) mở một trang web về thực 
hành y thuật (www.e-homoeopathy.com), nhờ nó mỗi năm ông 
có thể tư vấn và điều trị cho hàng trăm ngàn bệnh nhân thuộc 
112 nước. Giá trị to lớn của ông bắt nguồn từ việc ông sử dụng 
biện pháp chữa bệnh vi lượng, một phương pháp điều trị mang 
tính đột phá (nói nôm na là dùng thảo dược để “đĩ độc trị độc”). 
Nhờ mạng lưới Internet, bác sĩ Shah có thể cung cấp dịch vụ của 
mình trên khắp thế giới. Quy trình căn bản là bệnh nhân viết 
email cho ông kể về các triệu chứng và trả tiền khám bệnh trực 
tuyến bằng thẻ tín dụng. Sau đó, ông chẩn đoán bệnh và giao 
thuốc cho bệnh nhân ở bất cứ nơi nào trên thế giới. Kết quả, ông 
có thể nhân rộng giá trị và nâng cao thu nhập của minh một 
cách khủng khiếp. Bên cạnh đó, ông còn bán các thiết bị y khoa, 


thông tin y tế và thuốc thang, giúp ông giàu có hơn nữa. 


d. Giáo viên/có vấn cũng có thể kiếm được hơn 500 ngàn đô/ngùy 


Liệu một giáo viên/cố vấn có thể kiếm được hơn 500 ngàn đô 
một ngày không? Có lẽ các giáo viên hay cố vấn bình thường thì 
không nhưng Anthony Robbins, bậc thầy về phát triển bản thân, 
lại làm được điều đó. Câu chuyện Anthony kiếm được một triệu 
đô đầu tiên ở tuổi 24, mặc dù ông khởi nghiệp bằng nghề gác 
cổng năm 14 tuổi cũng là một điều kỳ thú. Anthony nổi tiếng 


khắp thế giới với tư cách là giáo viên/diễn giả/ cố vấn về động 


lực bản thần, nhớ việc nhàn ra được sức mạnh của giá trị và tính 
quy mô (Anthony là người tư vấn cho cựu Tổng thống Mỹ BH 
Clinton trong quãng thời gian đen tối nhất của ông khi vụ Monica 
[cwinsky đổ bể và ông có nguy cơ mất chức Tổng thống). 

Là nhà diễn thuyết kỳ tài, Tony tạo ra được giá trị to lớn nhờ khả 
năng truyền tải thông điệp một cách dí dỏm, hài hước, nhiệt tình 
và đầy cảm hứng. Ông cũng có khả năng chuyển các khái niệm 
phức tạp như NLP (Lập Trình Ngôn Ngữ Tư Duy) thành những 
điều đơn giản mà ai cũng có thể vận dụng để nâng cao chất lượng 
cuộc sống. Nhưng ông chỉ thật sự trở nên giàu có nhờ khả năng 
khuếch đại và nhân rộng giá trị của mình. Mỗi buổi nói chuyện 
của Anthony có không dưới 5000 người tham dự. Mỗi người trả 
trung bình 2000 đô, tổng cộng là 10 triệu đô cho 4 ngày làm việc... 
không tệ chút nào! Ngoài ra còn có hàng loạt sách in, băng hình, 
băng nói mang tên ông được phát hành, mỗi loại bán được hàng 
trăm ngàn bản trên toàn thế giới. Bạn có thể thấy giá trị và của cải 


của Anthony được tăng theo cấp số nhân như thế nào! 


e. Tại sao Bill 6ates là người giàu nhút thế giới 


Một khi hiểu được sức mạnh của tính quy mô, bạn sẽ không lấy 
làm lạ việc Bill Gates trở thành người giàu nhất thế giới nữa. Đó 
là vì ông có thể nhân giá trị của mình lên cao gấp bội khi tạo ra 
những sản phẩm đến tay gần như hầu hết mọi người trên trái đất. 
Đa số những người biết sử dụng máy tính trên hành tinh này đều 
hưởng lợi từ sản phẩm của Microsoft. 

Bill Gates làm được điều này như thế nào? Giá trị của ông nằm 
ở khả năng khám phá và sáng tạo ra những giải pháp công nghệ 
thông tin cho từng người dùng máy tính. Chính khả năng này đã 


mách bảo ông mua lại phần mềm DOS và phát triển nó thành 
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hệ điều hành Windows. Nhưng tài năng thạt sự của ong năm Ở việc 
ông biết được sức mạnh của việc nhân rộng giá trị. Ông hợp tác với 
[3M để tất cả máy tính họ bán ra đều cài đặt hệ điều hành MS-DOS 
và sau đó là Windows. Bằng cách bán bản quyền phần mềm cho 
các công ty sản xuất máy tính, ông có thể đảm bảo rằng với mỗi 
chiếc máy tính tới tay người tiêu dùng, ông sẽ thu được một phần 
thù lao. Khi hàng triệu máy tính được bán ra trên khắp thế giới mỗi 
năm, ông kiếm được hàng triệu đô. Xin bạn nhớ cho đó là thu nhập 


hàng năm của ông và sẽ kéo dài cho đến hết đời! 


Chiến lược tñng quy mô giá trị (ủu bạn nguy lập tức 

Bạn có cảm thấy hào hứng trước những khả năng bày ra trước 
mắt không? Những câu chuyện của tôi có truyền cảm hứng cho 
bạn không? Tốt lắm, vậy chúng ta hãy cùng tìm hiểu cách thức 
khuếch đại và làm sinh sôi giá trị lao động của bạn lên gấp nhiều 
lần nhé. Đây cũng chính là câu trả lời cho câu hỏi: Làm thế nào để 


bạn có thể tạo ra nhiều nguồn thu nhập cho bản thân? 


Về căn bản, có bốn cách chính giúp bạn tăng quy mô giá trị của mình. 


1. Kiếm tiền bản quyền hoặc phí từ việc cấp phép hoặc bán sản phẩm trí tuệ 
2. Khuếch đại giá trị bằng cách cung cấp cho nhiều người cùng lúc hơn 

3. Kiếm tiền huê hồng nhiều vòng từ việc bán hoặc giới thiệu sản phẩm 

4. Kiếm lợi nhuận, cổ tức và bản quyền trong kinh doanh 


Fe 14:6 HÀ Kiếm tiên bản quyên hoặc phí từ việc cập phép 
hoặc bán sản phẩm trí tuệ 
Nhiều người cảm thấy ngại ngùng khi nghe từ “sản phẩm trí tuệ”, 
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do họ không cho rằng mình có đủ “trí tuệ” để tạo ra cái gì đó 


đáng giá và có thể bán được. 
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Thực te, mọi chuyện khong to tạt như họ nghĩ. Bất kỳ kiến thức, 
ý tưởng, sản phẩm hoặc quy trình nào bạn nghĩ ra mà có khả năng 
piúp được người khác giải quyết vấn đề, thỏa mãn như cầu của họ, 
đều được gọi là sản phẩm trí tuệ. 

Tôi dám chắc bạn đang sở hữu một dạng trí tuệ nào đói! Bởi vì 
nếu không có trí tuệ, bạn đã không thể tạo ra bất kỳ thứ gì có giá 
trị ngay từ đầu. Đơn giản, nếu bạn là luật sư, sản phẩm trí tuệ 
của bạn là kiến thức pháp luật mà bạn có. Là nhà nhiếp ảnh, sản 
phẩm trí tuệ của bạn là kiến thức về nhiếp ảnh và những tấm hình 
bạn chụp được. Nếu là đầu bếp, sản phẩm trí tuệ của bạn là công 
thức và cách chế biến thức ăn. Là nhà quản lý, sản phẩm trí tuệ 
của bạn là khả năng quản lý con người và công việc. 

Đây là một số ví dụ cho biết, con người thuộc các ngành nghề 
khác nhau có thể nhân rộng giá trị của mình từ việc thu phí và 


bán bản quyền các sản phẩm trí tuệ của họ như thế nào. 


a. Nhà đầu tư kiếm được nhiều tiền khi phát minh của họ được úp dụng 
Bạn đã từng thấy đồ thử pin bán cùng pin Duracell chưa? Ý tưởng 
này là phát minh của Bob Parker (cũng chính là tác giả của chiếc 
nhẫn “tâm trạng” nổi tiếng - chiếc nhẫn đổi màu theo nhiệt độ cơ 
thể của người đeo nhẫn). Như nhiều người khác, Parker cảm thấy 
khó chịu khi không biết cục pin cũ nằm lăn lóc trong nhà còn bao 
nhiêu năng lượng. Thay vì than vãn như những người khác, ông 
nghĩ đến việc chế ra một loại thử pin rẻ tiền bán kèm trong mỗi 
gói pin. Ông tìm đến nhiều hãng sản xuất pin lớn trên thế giới để 
chào bán ý tưởng của mình nhưng tất cả đều từ chối. Cuối cùng, 
Duracell đồng ý sử dụng phát minh của ông, đổi lại, ông được vài 
xu cho mỗi gói pin bán được. 

Kết quả, sản phẩm thử pin độc đáo này giúp doanh thu của pin 
Duracell tăng rõ rệt còn nhà phát minh thì thu được hàng trăm 


ngàn đô tiền bản quyền hàng năm. 
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b. Siêu sao thu phí cho từng sản phẩm mà họ quảng (úo 

(ví dụ: đồ chơi, quần áo, đồ dùng thể thao, thức ăn, v.v...) 

Thay vì được trả một khoản phí cố định khi quảng cáo sản phẩm, 
nh ững người nổi tiếng (như diễn viên hay vận động viên) thường 
đòi hỏi tỉ lệ phần trăm lợi nhuận mà khách hàng của họ kiếm 
được. Khi sản phẩm tiếp tục được bán, họ sẽ tiếp tục thu phí 
quảng cáo, từ năm này qua năm khác. Chẳng hạn, mỗi lần bạn 
mua trái banh đánh gôn của Nike, một phần nhỏ trong số tiền bạn 


trả sẽ vào tay Tiger Woods. 


c. (q sĩ và nhạc sĩ thu tiền bản quyên tử ca khúc tủ mình 

Tại sao những ca sĩ thành công đều trở thành triệu phú? Bởi vì họ 
nhận được tiền bản quyền cho mỗi album bán ra hay cho mỗi ca 
khúc được tải về. Khi cả triệu CD được bán ra trên toàn thế giới, 
nguồn thu nhập của họ rất lớn và ổn định. Tương tự, nhạc sĩ cũng 
được trả bản quyền cho mỗi lần có ai đó biểu diễn hoặc hát ca 


khúc của họ. 


d. Nhiếp ảnh gia thu phí bản quyền khi ảnh tủa họ được sử dụng 
Mỗi lần nhà quảng cáo hay các kênh truyền hình sử dụng một bức 
hình cho quảng cáo, cẩm nang hay tạp chí, họ phải trả tiền cho 


nhà nhiếp ảnh để sử dụng nó. 


e. Họa sĩ thu tiền bản quyền và phí tấp phép từ sản phẩm của mình 

Ví dụ nổi tiếng nhất là về Walt Disney. Disney là một họa sĩ vẽ 
truyện tranh. Một lần nọ, ông dạt dào cảm hứng sáng tạo khi thấy 
một chú chuột nhảy nhót trên chuyến xe lửa. Từ đấy ông vẽ ra hình 
tượng, chú chuột Mickey ngộ nghĩnh. Khi một nhà làm phim muốn 


sử dụng, nhân vật của ông trong phim hoạt hình, Disney được trả 


tí lệ phầm trăm theo doanh thủ của bộ phim đó. Sau đó, Mickey trở 
nên cực kỳ nổi tiếng và hàng trăm nhà sản xuất muốn in hình chú 
chuột đễ thương này trên sản phẩm của họ như quần áo trẻ em, đồ 
dùng học tập, ly, bong bóng, đồng hồ, v.v... Đổi lại, Disney chỉ cần 
ngôi đó đợi tiền bản quyền chảy vào túi đều đều mỗi tháng. Ngày 
nay, hãng Walt Disney thu được hàng triệu đô từ việc cấp phép cho 
hàng ngàn nhà sản xuất trên toàn thế giới muốn sử dụng các nhân 
vật của Disney. Điều tương tự cũng xảy ra đối với những người tạo 


ra Peanuts, rùa Ninja, Xì trưm v.v... 


f. Nhà thiết kế phần mềm và trò chơi thu tiền bản quyền 

Microsoft sở hữu phần mềm DOS nhưng cấp phép cho IBM để 
nhà sản xuất máy tính này cài đặt phần mềm DOS vào máy tính 
của họ. Kết quả, Bill Gates được trả hàng triệu đô tiền bản quyền 


mỗi lần phần mềm này được cài đặt. 


g. Đầu bêp kiêm được tiên bản quyên khi bán cho nhà sản xuất thức ăn 
công thúc chê biên của họ 

Một đầu bếp tạo ra công thức chế biến món ăn tuyệt vời và bán 
cho công ty sản xuất đồ ăn đông lạnh sẽ được hưởng tiền bản 


quyền cho mỗi sản phẩm bán được. 


h. Tác giả nhận tiền bản quyền từ sách và băng đĩa 

J. K. Rowling từng vất vả kiếm sống để nuôi con. Từ khi bà viết 
“Harry Potter và hòn đá bí mật” (Harry Potter and the Sorcerer“s 
Stone), nó trở thành tác phẩm được hàng triệu trẻ em trên thế giới 
say mê và tiền bản quyền rót vào túi bà nhiều đến nỗi chỉ trong vòng 
7 năm, bà mẹ trẻ 35 tuổi này trở thành người phụ nữ có thu nhập cao 
nhất nước Anh với nguồn thu nhập thụ động 30 triệu đô mỗi năm. 
Tiền bán sách của bà vẫn tăng lên gấp bội, nhất là khi sách của bà 
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được dựng thành phim và nhân vật của bài xuất hiện trên các sản 


phẩm bày bán. 


Thêm một ví dụ khác. Một nhóm các bà mẹ cùng 
nhau viết quyển sách dành cho những người 
sắp làm mẹ hoặc có con nhỏ - “Những điều cần 
biết khi bạn mang thai” (What to expect when 
you are expecting). Quyển sách “hot” đến nỗi 
những bà mẹ bình thường này thu được 2 đô 
cho mỗi quyển sách một cách đễ dàng và có 
hơn 10 triệu bản được bán ra trên toàn thế giới. Tổng cộng tiền 
bản quyển là 20 triệu đô và chừng nào người ta còn mua sách thì 
họ còn được hưởng. 

lanh sách những chuyện như vậy cứ kéo dài mãi! Một lần nữa, 
dù làm nghề gì, bạn vẫn có thể tìm được cách thu tiền bản quyền 


hoặc phí cấp phép cho ý tưởng của mình. 


Bún thông tin... 

Sủn phẩm quyên năng của nên kinh tê mới 

Cũng có thể bạn không phải là ngôi sao điện ảnh, ca sĩ hay vận 
động viên thể thao, nhưng cho đù bạn là ai, làm nghề gì, bạn hoàn 
toàn có thể tạo ra nguồn thu nhập bằng cách bán thông tin dưới 
tư cách tác giả. 

lây là cách thức mà tôi ưa thích nhất vì bản thân tôi kiếm được 
hàng trăm ngàn đô tiền bản quyền từ những quyển sách tôi viết 
một mình hoặc viết chung với người khác! Tôi dạy học sinh làm 
thế nào đạt được nhiều điểm 10 (quyển sách đầu tay của tôi, “Tôi 
Tài Giỏi, Bạn Cũng thế!”), hướng dẫn phụ huynh cách kích thích 
trí thông mỉnh của trẻ (“Làm thế nào tăng cường trí thông minh 


của con bạn” - “How to Multiply Your Child“s Intelligence”) và 
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Hương đạn mọi người thuộc mọi ngành nghề cách phát huy tối 
đa tiềm năng của mình (“Làm chủ tư duy, thay đổi vận mệnh”). 
Thật sự, tiền bản quyền và lợi nhuận từ những quyển sách này 
chiếm tới 20% thu nhập cá nhân của tôi mỗi năm. 

Điều tuyệt vời nhất trong việc bán thông tin là bạn không tốn tiền 
mua nguyên liệu... đó là kiến thức, là ý tưởng bạn ấp ủ trong đầu! 
Kể cả khi không có đủ thông tin, bạn vẫn có thể mở mang kiến 
thức bằng cách tiếp nhận vô số ý tưởng và kiến thức miễn phí trên 
mạng! Tất cả những kiến thức mà tôi chia sẻ với bạn đến từ việc 
tôi đọc hàng trăm quyển sách, hàng ngàn bài báo và tạp chí, mô 
phỏng những tài năng xuất chúng trong suốt bao năm qua! Tuy 
vậy, cách tôi thể hiện và phổ biến những thông tin này mang dấu 
ấn của riêng tôi. 

Hãy lắng lại và suy nghĩ thêm về vấn đề này bạn nhé. Bạn có thể 
tạo ra sản phẩm nào với nguyên vật liệu miễn phí nhưng lại bán 
được giá cao, với tỉ lệ lợi nhuận cao không? Nếu có thể, hãy trở 
thành người chuyên kinh doanh thông tin, một người có thể kiếm 
được hàng triệu đô thu nhập thụ động bằng cách biến ý tưởng 


của mình thành tiền bạc. 


Thông tin củo tôi có giá trị không? 

Tôi thật sự có cái mà người †a muôn mua không? 

Một lần nữa, nhiều người có niềm tin yếm thế và thiển cận rằng ý 
tưởng của họ chẳng ra gì hoặc không đáng giá. Họ tin rằng phải 
là người thông minh xuất chúng, hoặc ít nhất cũng có bằng tiến 
sĩ mới sở hữu những thông tin giá trị và bán được. Điều này hoàn 
toàn không đúng! 

Tôi tin rằng hết thảy mọi người ai cũng có một kho tàng sở thích, 


đam mê và kiến thức độc đáo, hữu ích với một người nào đó. 
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Ai trong chúng ta cũng hiểu biết về mọt điệu r đo hơn những 
người khác. Bạn sẽ rất ngạc nhiên khi biết rang qua năm tháng, 
bạn đã tích lũy được một lượng ý tưởng và kiến thức mà nhiều 


⁄ 


n# ười muốn trả tiền để có được. 

Mặc dù vậy, bạn có thể đã không đánh giá đúng mức nhiều thứ 
bạn biết và những kỹ năng bạn sở hữu. Bạn sẽ bất ngờ khi biết 
rằng trên đời có nhiều người ao ước được lĩnh hội những điều bạn 
biết và làm được những việc bạn làm. Ví dụ, nếu bạn có thể kết 
bạn đễ dàng thì ngoài kia có hàng triệu người sẵn sàng trả tiền để 
học cách làm quen và tạo ảnh hưởng với người khác! Đó chính là 
cách Dale Carnegie kiếm được tiền triệu và danh tiếng vang dội. 
Quyển sách để đời của ông, “Đắc nhân tâm” (How to win friends 
and influence people), là một trong những quyển sách bán chạy 
nhất thế kỷ 20 và là nội dung giảng dạy của viện đại học mang 
tên ông. 

Bạn phải tin rằng ý tưởng của bạn cũng hay và độc đáo như ý 
nghĩ trong đầu người khác. Chỉ là bạn chưa có bước đi cụ thể nào 
khiến cho mọi người biết đến ý tưởng đó mà thôi. Đã bao giờ bạn 
nảy ra ý tưởng làm một việc gì đó tốt hơn hoặc giải quyết một vấn 
đề? Nhưng rồi bạn chẳng làm gì cả và vài tháng sau, đoán xem 
nào, bạn thấy một ai đó có ý tưởng y hệt bạn và kiếm được tiền. 
Hãy nhớ lại những điều bạn học được về tư duy ở chương trước. 
Nếu bạn một mực tin rằng mình chẳng có ý tưởng nào đáng giá 
thì từ trong vô thức bạn đã dựng lên một rào chắn, khiến ý tưởng 
đó dù tuyệt vời đến mấy cũng thui chột hoặc chết yếu! 

Nói chung, phần lớn người đời đều lười biếng mà thời gian thì 
hữu hạn. Nếu bạn có thể chỉ cho họ cách thức giải quyết vấn đề, 
pø1úp họ đạt được mục tiêu nhanh hơn dễ hơn, họ sẽ lắng nghe và 


mừua thông tín của bạn. 


Vay bạn có thông tín øt đạc biết? Bạn biết cách làm thế nào để 
giảm cạn? Kết bạn? Tìm bạn dời lý tưởng? Vụun đắp cuộc sống lứa 
đôi? Trị chứng đau lưng, nhức mỏi? Tăng cường sức khỏe? Nuôi 
dạy con? Tự làm đồ trang sức? Nấu ăn ngon? Chữa bệnh? Làm 
vườn? Chăm sóc chim cá cảnh?... 

Dưới đây là ví dụ về những người bình thường biết cách biến ý 
tưởng của họ thành nguồn thu nhập lâu dài. 

Bert Ingley là chuyên gia về trò chơi điện tử, anh bán kiến thức 
bằng cách viết sách về kỹ thuật và chiến lược chơi game, rồi đem 
bán trên trang web của mình www.vgsportsinc.com với giá 19,95 
đô. Trong quyển sách, anh dạy những người thích chơi game cách 
đánh thắng giải Madden NFL, một trò chơi đá banh trên mạng. 
Với tính phổ biến của Internet, anh kiếm được thu nhập 187 ngàn 
đô một năm! 

Steph Bairey biến kiến thức và niềm yêu thích kỳ nhông của mình 
thành nguồn thu nhập. Anh bán sách dạy chăm sóc kỳ nhông trên 
trang web www.practical-pet-care.com và thu được lợi nhuận mỗi 
lần quyển sách được tải xuống. Chi phí của anh bằng zero, tỉ lệ 
lợi nhuận là 100%! Chưa hết, nhân đà thành công của quyển sách 
này, anh viết thêm những quyển khác về chăm sóc mèo, chó, vẹt, 


cá, chim, nhện, v.v... và kiếm được rất nhiều tiên. 


Không cũn là nhà văn mới trở thành túc giả sách bán chạy... 
Thâm chí bạn không cân phải viêt! 

Có thể bạn sẽ nói, “Nehe thì hau ho lắm... Tôi có ý tưởng 0à kiến thức 
chuyên ngành, nhưng chưa có thanh thế lại chẳng biết uiết thì sao?”. 
Bạn nghĩ thế là bởi vì bạn không biết một thực tế rằng chẳng cần 


phải văn hay chữ tốt vẫn viết sách được. 


ó0 


Bạn có thể chưa phải là ong này bà nọ, 


- ft. 


những câu bạn viết ra có thể không đúng 
ngữ pháp, nhưng bạn vẫn có thể trở thành 
tác giả quyển sách bán chạy nhất! Đây là 
một số ví dụ cho thấy thiên hạ vẫn bán 
sách ào ào mà chẳng cần danh tiếng lẫn 
khả năng viết lách. 


Để tôi bắt đầu bằng bằng câu chuyện có thật 


về bản thân mình. Khi tôi viết quyển sách 
đầu tiên, “Tôi Tài Giỏi, Bạn Cũng Thế!” - quyển sách hướng dẫn 
học sinh cách đạt điểm cao ở trường, tôi còn là sinh viên trường 
NUBSI Văn vẻ của tôi còn lâu mới được gọi là hay, nhưng tôi vẫn 
kiếm được một nhà xuất bản chịu thực hiện quyển sách đó. Mặc 
dù họ tin tưởng vào nội dung tôi viết, nhưng cách viết của tôi chắc 
chắn... không bán nổi, thế là họ bắt tôi viết đi viết lại toàn bộ nội 
dung tới ba lần. Cuối cùng, tôi phải tìm một người biên tập giỏi 
piúp tôi sửa lại câu cú hoàn chỉnh để quyển sách đạt tiêu chuẩn 
xuất bản! Cũng may lòng tin của nhà xuất bản đối với tôi đã được 
đền đáp. Trong vòng 6 tháng, sách của tôi trở thành quyển bán 


chạy nhất! 


Một triệu đô từ quyển sách... không có chữ 


`xếF l2 Cindy Cashman 21 tuổi ở Texas đã kiếm 
được hơn một triệu đô bằng cách tung ra 
quyển sách nhan đề “Mọi điều đàn ông biết 
về đàn bà” (Everything Men Know About 
Women) với bút danh Bác sĩ Alan Francis. 
Quyển sách dày 96 trang này không có 
một đòng chữ nào, (thì đàn ông đâu có biết 


øì về đàn bà), vậy mà nó đã bán được hơn 
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[ triệu bản trên toàn thê piơi và hiện được xếp 
hạng, 4,5/5 sao trên trang Amazon.com. Theo 
đà thành công của quyển sách này, Cindy tiếp 
tục khơi dòng tiền chảy về mình với hàng loạt 
tựa sách, mỗi quyển sách có không quá 100 chữ. 
Một trong những quyển sách bán chạy nhất của 
cô là “Quyển sách của nụ cười” (The Book of 
Smiles) gồm toàn hình ảnh những nụ cười khác nhau từ khắp nơi 
trên thế giới! Bạn có làm được như vậy không? Tất nhiên là có thể! 
Tìm hiểu thêm tại WwWwWw.cindycashman.com. 

“Món súp gà dành cho tâm hồn” (Chicken Soup for the Souls) 
mang về cho các tác giả hàng triệu đô, trong khi họ chỉ có công kể 
lại những câu chuyện của người khác! 

Sau khi bị 140 nhà xuất bản từ chối vì nghĩ sách sẽ không bán 
được, cuối cùng hai tác giả Jack Canfield và Mark Victor Hansen 
cũng xuất bản được quyển “Món súp gà dành cho tâm hôn” và 
bán hơn 80 triệu bản trên toàn thế giới! Hãy tưởng tượng, chỉ cần 
kiếm được 2 đô tiền bản quyền trên một quyển sách, các tác giả đã 
kiếm được hơn 160 triệu, và tiền vẫn đổ về đều đều. Họ có phải 
là những nhà văn lỗi lạc không? Không, trong thực tế, họ không 
viết gì ngoài lời giới thiệu. Họ chỉ có công sưu tầm chắt lọc những 
câu chuyện mà họ biết được từ người khác. Bạn có làm được vậy 


không? Tất nhiên, bạn làm được! 


Tác giủ sách bán chạy nhôt không nhất thiệt phổi là nhà văn 
giỏi nhâH 
Bạn đã nghe nói tới quyển sách bán được 23 triệu bản trên toàn 


thế giới “Cha giàu, cha nghèo” (Rich Dad, Poor Dađ) chưa? Tác giả 


Robert Kiyosaki tự nhận mình viết rất tệ, mặc dù ông có ý tưởng 
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cực kỹ độc đáo có thể piúp ích cho người đời. The là ong, Kết hợp 
với Sharon L.echter, một nhân viên kế toán có tài viết lách để người 
này chấp bút trong lúc ông thuật lại ý tưởng của mình. Vả lại, với tư 
đách đồng tác giả, kiến thức tài chính của Sharon là một sự bổ sung 
cần thiết cho quyển sách danh tiếng của Kiyosaki. 

Vì vậy, xin nhớ rằng, bao giờ cũng có cách phát huy ý tưởng của 
bạn. Nếu bạn không thể viết được câu cú mạch lạc, chỉ cần kiếm 
người viết thay bạn và chia tỉ lệ lợi nhuận cho anh ta. Bạn có 
thể thuê người viết trên mạng tại www.elance.com hoặc dùng 
phần mềm viết sách. Bạn chỉ cần nói vào micro. Một trong những 
phần mềm nhận diện giọng nói tốt nhất là “Dragon Naturally 


Speaking” sẽ làm nốt những phần việc còn lại. 


Không thể nghĩ rd ý tưởng độc đóo ư? Không thònh vốn đê... 


bọn có thể kiếm được nhiều tiền bằng cóch tăng quy mô 
cho ý tưởng Củg người khác. 


Nếu bạn vẫn nghĩ mình thiếu ý tưởng sáng tạo thì đừng lo! Có vô 
số ví dụ về những người kiếm được khoản tiền lớn mà không cần 
sở hữu một ý tưởng độc đáo nào cả. Chiến lược của họ là tăng quy 


mô cho ý tưởng của người khác. Sau đây là vài ví dụ. 


Microsoft không t†go ra D0S 

DOS, hệ điều hành máy tính cá nhân đầu tiên, không phải do 
Microsoft phát minh ra từ đầu. Năm 1979, Bill Gates mua độc 
quyền QDOS (MS-DOS được viết ra dựa trên ODO%S) với giá 50 
ngàn đô từ Công ty máy tính Seattle và kiếm được hàng tỉ đô bằng 


cách cấp phép bán phần mềm này cho IBM. 
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Ray Kroc không dựng lên McDonalds 


lay Kroc, ông chủ tập đoàn McDonalds không phải là cha đẻ của 
cửa hàng McDonalds hay bánh hamburger. Ông là người bán máy 
pha sữa. Trong một lần đến cửa hàng bán thức ăn nhanh của anh 
em nhà MeDonalds ở California, ông ngỡ ngàng trước giá trị to lớn 
mà cửa hàng này mang lại cho khách hàng bằng việc bán bánh 
hamburger chất lượng cao với giá rẻ. Ông thấy được tiềm năng to 
lớn của việc mở rộng quy mô giá trị mà anh em MeclDonalds tạo ra, 
bằng cách nhân bản cửa hàng đó trên toàn nước Mỹ. Ông thuyết 
phục hai anh em bán lại thương hiệu của mình cho ông với giá 2,7 
triệu đô. Họ đồng ý vì họ không nhìn thấy được tiềm năng của 
cửa hàng McDonalds như ông nhìn thấy. 

Trong vòng 6 năm, McDonalds đã thành lập hơn 20.000 cửa hàng 
nhượng quyền ở khắp nước Mỹ (nghĩa là những người khác bỏ 
tiền mua quyền dựng lên cửa hàng), và tiền cấp phép đổ về tay 


Ray Kroc nhiều vô kể. 


Juck Canfield và Mark Hasen không viết “Món súp gà dành 
cho tâm hồn” 


Như đã nói ở trên, Jack Canfield và Mark Victor Hansen không hề 
viết những câu chuyện trong quyển sách “Món súp gà dành cho 


tâm hồn”. Họ thu thập các câu chuyện từ hàng trăm tác giả bình 
thường ở khắp mọi nơi và thu về 160 triệu đô với 80 triệu bản sách 


bán ra trên toàn thế giới! 


Hõy nghĩ cách sở hữu quyền được sử dụng sỏn phổm trí tuệ 


của người khóc vò kiếm hòng triệu đô bằng cách nông ý 
tưởng củo họ lên một quy mô mới. 
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Cơ hội lớn nhất vẫn còn đó cho bạn. Dã so các nhà sang chế và 
tác piả sản phẩm trí tuệ là người có thể nghĩ ra ý tưởng tuyệt vời, 
nhưng lại không biết về khái niệm nhân rộng quy mô! Mà nếu có 
Biết, họ thường không biết cách làm. 

Vì vậy, nếu bạn khám phá ra những ý tưởng này, trong khi tác giả 
vẫn chưa được nhiều người biết đến, bạn có thể mua lại quyền sử 
dụng những ý tưởng này với giá rẻ, tương tự cách Bill Gates mua 
OIOOS từ 5eattle, hay Ray Kroc mua McDonalds từ hai anh em 
Dick và Mac MclDonald. 


Trong thực tế, khi búp bê Cabbage Patch mới ra đời, cha đẻ của 
nó muốn nó được xuất hiện trong các cửa hàng đến nỗi đưa ra 
một mức giá gần như cho không! Ngày nay, quyền để bán búp bê 
này thôi cũng có giá ít nhất 380 ngàn đô. Thử nghĩ xem, bạn có 
biết ai ấp ủ ý tưởng hoặc có một kỹ năng tuyệt vời mà chưa biết 
cách khai thác triệt để giá trị không? Bạn có thể mua bản quyền 
sử dụng sản phẩm trí tuệ và thu vào hàng triệu đô bằng cách phát 
triển sản phẩm đó không? 

Câu hỏi đặt ra, bạn có thể tìm những ý tưởng tuyệt vời này ở 
đâu, hoặc phát hiện những nhà phát minh ngồi trên mỏ vàng mà 


không hay biết ở đâu? Đây là ba nguồn chính. 


1. Lục tìm tơ sở dữ liệu ở Cục đăng ký phát minh sáng chế 

Khi ai đó sáng tạo ra một cái gì, anh ta thường bảo vệ sản phẩm 
của mình khỏi bị đánh cắp bằng cách đăng ký bản quyên trí tuệ. 
Hãy vào trang web của Cục đăng ký phát minh sáng chế Mỹ 
(US Patent Office) www.uspto.gov, bạn có thể tìm thấy nhiều ý 
tưởng đây hứa hẹn. Nhớ rằng, nhiều người trong số họ không 
biết cách rao bán hoặc mở rộng quy mô cho những ý tưởng đó. 
Thế nên, nếu bạn nghĩ ra kế hoạch giúp tung sản phẩm của họ 


ra đại chúng, họ sẽ vui vẻ hợp tác với bạn. 
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2. Tìm tác túc giú và chuyên gia có triển vọng 

Í lãy tìm các tác giả có sách hay và các chuyên gia trong nhiều lĩnh 
vực khác nhau như sức khỏe, học tập, quan hệ, thuật lãnh đạo... 
Nếu phát hiện ý tưởng của họ có nhiều tiềm năng trong khi họ 
còn chưa nổi tiếng, hãy xin độc quyền sản xuất và phân phối các 
sản phẩm thông tin dựa trên ý tưởng của họ như đĩa CD, sách, 
băng hình và băng nói. Bạn có thể tìm những tác giả trong danh 


mục sách mới hay các tạp chí chuyên ngành. 


3. Đi tìm các sản phẩm hoặc dịch vụ tốt nhưng chưa được khai thác trên 
phạm vi toàn (âu 

Có vô khối ý tưởng, sản phẩm hay dịch vụ tuyệt đỉnh nằm rải 
rác đâu đó, đợi đến lúc được phát hiện và khai thác. Nhiều người 
kiếm được hàng triệu đô chỉ đơn giản bằng cách sao chép ý tưởng 
từ nước này sang nước khác và mở rộng quy mô ra toàn cầu. 

Sau đây là một ví dụ rất hay. Trong lần tham dự hội chợ đồ chơi 
tại Đức, Ken Kerr chú ý đến mấy món đồ chơi bằng nhựa rất dễ 
thương. Khi ông mang về Mỹ, trẻ em lập tức mê mẩn những món 
này. Ông mua bản quyền và phân phối “Xì trum” (Smurfs) ở Mỹ, 
rồi bán cấp phép lại cho hàng trăm công ty Mỹ sản xuất đồ chơi, 


quần áo, đồ dùng học tập, v.v... 


Fe 14T khuếch dụi giá trí của bạn bằng cách bán cho 
nhiêu người hơn cùng lúc 

Phương thức tăng quy mô giá trị thứ hai mà bạn có thể sử dụng là 

khuếch đại giá trị bằng cách tiếp cận nhiều khách hàng hơn cùng 


lúc. Sau đây là một số ví dụ. 
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a. Tăng số lượng khách hàng 

Nếu là diễn giả, giáo viên hay nghệ sĩ, hãy nghĩ cách mở rộng 
điện phục vụ cho nhiều khách hàng hơn cùng lúc. Điều này hoàn 
toàn dựa vào nghệ thuật tiếp thị và định vị hình ảnh của bạn 
trong công chúng. Cùng một khoảng thời gian làm việc, bạn có 
thể khuếch đại giá trị của mình lên nhiều lần! Hãy đọc lại câu 
chuyện diễn giả Anthony Robbins kiếm được hơn 500 ngàn đô 
một ngày, và Lillian Too thu về 232.500 đô một ngày! 


b. Mở rộng dịch vụ qua lnternet 

Internet là phương tiện mạnh nhất mà bất kỳ người nào biết dùng 
máy tính cũng đều sử dụng được để nhân rộng giá trị của họ trên 
phạm vi toàn cầu. Chưa bao giờ trong lịch sử, một người bình 
thường lại có thể tiếp cận được thị trường rộng lớn đến vậy... và 
hoàn toàn miễn phí 

Ví dụ, một luật sư về thuế có thể mở hội thảo trên Internet mỗi tuần 
một lần về chủ đề “Bí quyết đóng ít thuế hơn 36% mà vẫn đúng 
luật”, và thu 10 đô cho mỗi người đăng nhập. Chỉ cần 200 người 
đăng ký mỗi tuần, ông ta có thể kiếm được 8000 đô một tháng. 

Tôi đã kể cho bạn nghe câu chuyện về bác sĩ người Ấn, RaJesh Sha, 
tận dụng sức mạnh của Internet để chữa bệnh cho hàng trăm ngàn 
người đến từ 112 quốc gia, và nhờ vậy mà khuếch đại giá trị của 
mình lên gấp bội. Trong phần tiếp theo, tôi sẽ chia sẻ với bạn cách 
thức tận dụng sức mạnh của Internet để mở rộng và khuyếch đại 


giá trị của bạn! 
(. Nhân rộng giú trị qua các phương tiện thông tin đại chúng 


Bạn đã bao giờ tự hỏi tại sao có diễn viên được trả hơn 20 triệu 


đô cho một bộ phim và tại sao mỗi ngôi sao trong phim truyền 
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hình “Những người bạn” (Eriends) được trả † triệu đô cho mỗi 
tập phim? Làm sao Oprah Winfrey có thể tích lũy hơn 1,3 tỉ đô 
chỉ bằng cách nói chuyện với người khác và chia sẻ ý tưởng 
của họ? Tất cả những người này đều sử dụng sức mạnh của 
phương tiện truyền thông để phóng đại giá trị của mình. Ví dụ, 
một minh tỉnh màn bạc mất 12 tháng để đóng một bộ phim, 
nhưng bộ phim đó lại được chiếu cho 40 triệu người xem, nếu 
mỗi người trả 10 đô thì nhà sản xuất phim đã có một khoản tiền 
kếch xù. Đó là lý do tại sao diễn viên được trả tiền cát sê cao 
ngất trời như vậy. 

Bạn của tôi, bạn không cần phải có sắc đẹp nghiêng nước nghiêng 
thành, có tài diễn xuất hay tài năng thể thao xuất chúng để đạt 
được quy mô này! Một lần nữa, bạn có thể thực hiện điều này 
dù ở bất kỳ ngành nghề nào. Ví dụ tiêu biểu là về đầu bếp Châu 
Á Martin Yan. Anh có ý tưởng hướng dẫn mọi người nấu các 
món ăn Trung Quốc nhanh và dễ dàng. Show truyền hình của 
anh “Martin Yan Nhanh & Dễ” (Martin Yan Quick & Easy) đến 
với hàng triệu gia đình thuộc hơn 50 nước, đã phóng giá trị và 
của cải của anh lên “tận mây xanh“! Tham khảo thêm tại www. 


yancancook.com. 


d. Khuếch đại giá trị công ty bằng cách lên sàn chứng khoán 

Làm sao thiên hạ có thể kiếm được hàng triệu đô chỉ trong vòng 
vài năm? Vẫn có cách, hãy đưa công ty lên sàn chứng khoán. Bằng 
cách này, chủ công ty có thể thấy giá trị cổ phiếu và của cải của họ 
tăng lên 20 lần hay thậm chí hơn nữa. Gần đây nhất, Larry Page 
và Sergey Brin, mỗi người sở hữu 13% của Google thấy tài sản 
của họ phóng đại lên 6 tỉ đô khi Google được lên sàn giao dịch 
NASDAO. 
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le 14:61 | bu tiên huệ hông nhiêu lần tử việc bán hàng hay 
giới thiệu sủn phẩm 

LQỂ tăng giá trị, bạn có thể dùng cách thứ 3, tức là thu tiền huê 

hồng nhiều lần từ việc bán hàng hay giới thiệu sản phẩm chỉ 

một lần. 

Trong một số ngành như bảo hiểm hay bán hàng đa cấp, hệ thống 

chỉ trả huê hồng nhiều lần được tính luôn trong lương. Ví dụ, khi 

một nhân viên bán bảo hiểm ký được một hợp đồng, anh ta được 

trả tiền huê hồng. Và anh ta còn được trả thêm tiền huê hồng 

trong vòng 5 năm mỗi khi khách hàng đóng tiền bảo hiểm hàng 

năm. Mặc dù họ chỉ bán bảo hiểm một lần, họ được trả nhiều lần 

cho cùng một nỗ lực. Kết quả, tiền công của họ được nhân lên gấp 

nhiều lần! Sau đây là một số loại hình giúp bạn được hưởng huê 

hồng nhiều lần. 

a. Nhân viên bất động sản thu tiền môi giới từ công ty luật, thiết 
kế nội thất, kiến trúc sư, công ty bảo hiểm và ngân hàng. 

b. Nhân viên bảo hiểm có thu nhập liên tục từ hợp đồng bảo hiểm 
và huê hồng từ cấp dưới. 

c. Nhân viên bán xe hơi nhận tiền môi giới từ ngân hàng, cửa 
hàng bán đồ dùng xe hơi và công ty bảo hiểm. 

d. Công ty luật và kế toán nhận tiền giới thiệu qua lại. 

e. Cửa hàng sửa xe hơi nhận tiền giới thiệu từ công ty bảo hiểm 
hoặc ngược lại. 

f. Những người bán hàng đa cấp có thu nhập liên tục khi sản 
phẩm được bán và lấy huê hồng từ cấp dưới. 

ø. Chủ trang web thu tiền quảng cáo từ các công ty qua Google 
Adsense. 

h. Chủ trang web nhận huê hồng khi giới thiệu sản phẩm/dịch 


vụ của những trang web khác. 
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Chủ công ty kiểm thêm thú nhập bằng cách bán và bán lại dữ 
liệu cho những công ty khác có cùng đối tượng khách hàng (tất 
nhiên là hợp pháp). 

Trong những ngành khác, bạn có thể kiếm được tiền huê hồng 

nhiều lần bằng cách giới thiệu khách hàng của bạn cho đối tác. 

Ví dụ, là nhân viên bất động sản, bạn có tiền huê hồng trực tiếp 

khi bán được nhà. Tuy vậy, bạn có thể thu được tiền huê hồng 

liên tục từ nhà thiết kế nội thất, ngân hàng (trả góp), kiến trúc sư, 
công ty xây dựng và luật sư, khi bạn giới thiệu địch vụ của họ cho 


khách hàng của bạn. 


Thu lợi nhuận, cổ tức hoặc tiền bản quyền từ tông ty 


Cách thứ tư là dùng sức mạnh của công ty để khuếch đại giá trị 
của bạn! Dà là người làm công hay làm việc tự do, bao giờ giá 
trị mà bạn tạo ra trong khoảng thời gian hữu hạn cũng chỉ đạt 
đến một mức giới hạn nào đó. Thường bạn phải đổ công sức để 
có tiền. Nếu không tiếp tục làm thì thu nhập sẽ bị cắt. 

Khi thành lập công ty, bạn có thể cung cấp dịch vụ cho nhiều 
người hơn mà không cần đích thân đứng ra làm. Theo nghĩa đen, 
bạn nhân giá trị của mình lên gấp nhiều lần. 

Trong công tác đào tạo, một mình tôi chỉ có thể thực hiện một buổi 
nói chuyện một lần, với số học viên tối đa là 5000 người một năm. 
Bằng cách xây dựng Adam Khoo Learning Technologies Group 
và huấn luyện các chuyên gia đào tạo khác cách tổ chức hội thảo, 
tôi có thể mở ra 10 buổi hội thảo cùng lúc, ở 5 nước khác nhau, 
đáp ứng hơn 10 lần lượt khách hàng một năm. Kết quả, giá trị và 
của cải của tôi được nhân lên gấp 10 lần. 

Giống như trường hợp của tôi, giá trị của bạn có thể nhân rộng 


băng nhiêu cách... 
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. Thu lợi nhuận vả cổ túc từ việc xây dựng hệ thông kinh doanh 

Ví dụ, một thầy giáo dạy Toán giỏi dựng lên một trung tâm dạy 
thêm và thuê các giáo viên khác về dạy Toán theo phương pháp 
giả ng dạy của mình. Thay vì chỉ dạy 10 người một năm, công ty 
của ông huấn luyện được hơn 500 người một năm. Bên cạnh lương 
của giám đốc, ông còn thu được lợi nhuận từ mỗi chi nhánh được 
mở ra. Một lần nữa, bạn có thể làm được việc này bằng cách mở 
rộng quy mô cho mọi ngành nghề, từ bất động sản, làm tóc, dịch 


vụ luật, y tế cho tới giáo dục. 


b. Chủ công ty mở thêm nhiêu cửa hàng, tạo thêm nhiêu nguồn lợi nhuận 
Càng có nhiều chi nhánh và cửa hàng, giá trị và của cải của bạn 


càng được nhân rộng. 


(. Doanh nghiệp phát triển các dòng sản phẩm khác từ sản phẩm chính 

Bên cạnh việc mở ra nhiều chỉ nhánh, bạn có thể thêm nhiều sản 
phẩm và dịch vụ liên quan vào đòng sản phẩm/dịch vụ hiện tại 
của công ty. Như vậy, bạn có thể nhân giá trị của mình lên bằng 


cách bán cho khách hàng nhiều sản phẩm khác nhau. 


d. Thu tiền bản quyền tử việc bán nhượng quyền thương hiệu và mô 
hình kinh doanh 

Nếu bạn không có tiền để mở thêm chi nhánh, bạn có thể bán 
nhượng quyền thương hiệu và mô hình kinh doanh của mình 
cho hàng trăm người khác và thu về hàng trăm ngàn đô tiền bản 


quyền mỗi năm. 


e. Thu phần chia lợi nhuận từ công ty tủa bạn 
Ngày cả khi bạn không phải là một doanh nhân, bạn vẫn có thể 


nhân rộng, plá trị của mình băng cách tham gia chương chình chia 
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lợi nh vn của công ty. Một lần nưa, nếu bạn là người tạo ra giá trị 


cao, hày đề nghị được chia một phần lợi nhuận của công ty. 


f. Chuyên gia tư vấn tiếp thị, quảng cáo & quản lý hưởng phần trăm 
lợi nhuận từ khách hàng 

Chuyên gia hay công ty cung cấp dịch vụ cho công ty khác 
(Business to Bussiness - B2B) cũng có thể có được nguồn thu nhập 
đều đều bằng cách lấy theo phần trăm lợi nhuận của khách hàng 
hơn là thu một phần phí cố định. 

Nếu bạn đang làm một công việc tám tiếng một ngày nên không 
có vốn và thời gian để xây dựng công ty, thì trong phần tiếp theo, 
bạn sẽ học được cách xây dựng một công ty trên mạng tại nhà. 
Thế là bạn đã có trong tay bốn phương pháp có thể vận dụng 


ngay để nhân thu nhập của mình lên gấp nhiều lần. 


` ^*sZ ^  _x ^ .z ¬-- ` 
Làm sao tôi có thể tũng quy mô giá trị củu mình? 
Sau khi đọc những ví dụ người thật việc thật và đầy hứng khởi 
trên, tôi chắc rằng bạn nôn nóng muốn bắt đầu áp dụng các 
phương pháp để tạo ra nhiều nguồn thu nhập cho bản thân. 
Và bây giờ trong vòng 30 phút, bạn hãy suy nghĩ về tất cả những 
cách thức mà bạn có thể sử dụng ngay lập tức để tăng quy mô 
giá trị lao động của mình. 
Hãy trả lời các câu hỏi, “Làm thế nào để giá trị tôi tạo ra có thể ảnh 
hưởng tới nhiều người hơn? Làm sao tôi có thể nhân rộng hau khuếch 
đại hiệu quả mỗi giờ làm 0uiệc? Có cách nào chỉ làm một lần mà lại 
nhận được thù lao nhiều lần không?”. Hãy bắt đầu và làm ngay 


bây giời 
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Trong phần tiếp theo, chúng ta sẽ đi vào chỉ tiết các phương pháp 
mà tất cả mọi người ở bất cứ ngành nghề nào, dù giàu hay nghèo, 
cũng biết tận dụng thông qua sức mạnh của Internet để kiếm 


nhiều tiền hơn từ các nguồn thu nhập. 
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rong chương trước, bạn đã hiểu rằng muốn tăng thu nhập 
lên gấp nhiều lần, bạn phải khuếch đại và nhân rộng giá 
trị của mình lên tương ứng. Đó là con đường duy nhất 


giúp bạn tạo ra nhiều nguồn thu nhập. 


Cách tốt nhất để đạt được điều này là tạo ra việc kinh doanh 
dựa trên niềm đam mê của bạn... vì những việc mà bạn yêu thích 
sẽ thúc đẩy bạn hành động. Tôi tin rằng bất cứ ai muốn nhanh 
chóng tiến tới mức độ tự do về tài chính hoặc dư đả tiền bạc đều 
phải đi đến chỗ kinh doanh để tăng thêm nguồn thu nhập. “Phi 
thương bất phú” mà! 

“Nhưng... hượm đã! Làm sao tôi có thể kinh doanh trong khi uẫn đi 
làm, mà tôi thì không muốn mạo hiểm uới đồng lương ổn định hiện 
tại?”, “Sếp sẽ không cho phép tôi kinh doanh đâu!”, “Tôi không có 
thời gian uà không có 0uốn!“, “Nếu thua lỗ thì sao?”, “Tôi không thể 
mất tiền được.”... Đây là lo lắng chung của nhiều người, đồng thời 
cũng là rào cản do chính họ dựng lên, trói buộc họ trong vòng 
luẩn quẩn: làm tới chết vẫn không giàu nổi. 

Trong khi việc kinh doanh kiểu truyền thống đòi hỏi rất nhiều 


thời gian, tiền bạc và đối mặt với nhiều rủi ro thì việc kinh doanh 


l⁄á 


trên mạng, đề đằng hơn lại kiểm được lợi nhưan tượng, đương 


(thậm chí nhiều hơn). 


Thật may, chúng ta đang sống trong thời đại mà việc kinh doanh 
“kiếm được hàng triệu đô trong vòng vài năm ngắn ngủi chưa bao 
giờ dễ dàng và nhanh chóng đến thế! Các số liệu cho thấy, làm giàu 
trong thời buổi hiện nay đơn giản hơn 20 năm trước rất nhiều. 

Mỗi năm, con số triệu phú và tỉ phú lại tăng lên chóng mặt, những 
người đã giàu càng giàu thêm. Nhiều tỉ phú và triệu phú có tuổi 
đời rất trẻ và đến từ mọi tầng lớp xã hội! Đó là nhờ công nghệ 
thông tin và sự bùng nổ Internet đã góp một phần lớn trong việc 
san bằng khoảng cách giữa người với người, thuộc mọi thành 
phần khác nhau. Cách đây khoảng 20-30 năm, khi chúng ta còn 
sống trong thời đại công nghiệp, gần như mọi mua bán trao đổi 
đều liên quan đến sản phẩm vật chất. Để mở một công ty, bạn cần 
rất nhiều vốn để xây nhà máy, mua nguyên vật liệu, thuê nhân 
công, thực hiện các công trình nghiên cứu và đợi ít nhất từ 3 đến 
5 năm để hòa vốn, rồi mới hy vọng kiếm lời. 

Ngày nay, chúng ta sống trong kỷ nguyên công nghệ thông tin, 
mặc dù điều này có thể không tốt cho người làm công (vì bạn có 
thể bị sa thải bất kỳ lúc nào, nếu sau 40 tuổi bạn không còn đóng 
góp thêm được gì nữa), nhưng lại là tin tốt nếu bạn muốn trở 
thành doanh nhân. 

Việc kinh doanh ngày nay không cần văn phòng, không cần nhân 
viên, không cần nguyên vật liệu mà vẫn có thể mang về cả triệu 
đô! Cái bạn cần là một ý tưởng, sau đó bạn có thể dùng sức mạnh 
của Internet để “đứng trên vai những đại gia” mà vươn tới thị 
trường hàng tỉ đô rộng lớn ngoài kia. Tại sao thế? 

Bởi vì sản phẩm “hot” nhất hiện nay chính là thông tin như kiến 


thức chuyên ngành, phần mềm và công nghệ, những thứ được 
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mứa bạn nhành chóng trên mạng! Và bạn có thể dễ dàng kinh 
đoạnh loại sản phẩm sinh lợi này bằng cách làm việc bán thời 
gian ở nhà, trong khi vẫn giữ chỗ làm trong công ty. Chẳng phải 
đây chính là thời điểm bạn học cách nắm bắt cơ hội tuyệt vời này 
và trở thành doanh nhân hay sao? 

Nói tóm lại, tôi muốn làm phép so sánh giữa việc kinh đoanh 
kiểu truyền thống với việc kinh doanh trên mạng. Khi kinh doanh 
kiểu truyền thống, bạn cần có mặt mọi lúc mọi nơi nhưng khi 
kinh doanh trên mạng, bạn có thể làm bán thời gian tại nhà (hai, 
ba tiếng mỗi ngày). Kinh doanh kiểu truyền thống đòi hỏi vốn 
ban đầu và chỉ phí hoạt động rất lớn. Còn chi phí hoạt động kinh 
doanh trên mạng tương đối rẻ. Kết quả, nếu bạn có lỡ kinh doanh 
trên mạng thất bại, chi phí cũng thấp hơn rất nhiều. Diều này có 
nghĩa là bạn có thể dễ dàng bắt đầu lại công việc kinh doanh trên 
mạng với sản phẩm mới dành cho một thị trường chuyên biệt 
(niche market) khác. : 

Khi kinh doanh kiểu truyền thống, thị trường của bạn bị giới hạn 
trong một khu vực hay một quốc gia. Khi kinh doanh trên mạng, 
thị trường của bạn chính là 935 triệu người dùng Internet và con 
số này vẫn tiếp tục tăng nhanh mỗi năm. Hãy suy nghĩ về điều 
này! Giả sử bạn có một sản phẩm hay dịch vụ tuyệt vời, chỉ cần 
chiếm lĩnh được 1% thị trường Internet, bạn sẽ có 9,35 triệu khách 
hàng. Chỉ cần mỗi khách hàng chi 1 đô cho bạn thì bạn đã có 
trong tay 9,35 triệu đô rồi! Đây chính là sức mạnh của tính quy 
mô. Lillian Too, bác sĩ Rajesh Shah, Bert Ingley và những người 
khác mà tôi nói tới trong chương trước đã tận dụng cách này để 
làm nên tiền tài sự nghiệp. Chẳng phải đây là lúc bạn nên tự mình 
khai thác mỏ vàng vô tận này hay sao? 

Vẫn chưa hết. Một điểm nữa là khi kinh doanh kiểu truyền thống, 
đồng tiền bạn kiếm được là nội tệ và bạn phải đợi khách hàng 
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thanh toán trong vòng 30-60 ngày. Với việc kinh doanh Erên mạng, 
bạn kiếm tiền bằng đô la Mỹ và bạn nhận tiền từ khách hàng 


ngay lập tức. 


Trong kinh doanh kiểu truyền thống, bạn cần rất nhiều tiền để 


cạnh tranh trên thương trường vốn khốc liệt chẳng kém gì chiến 
trường. Bạn cần có văn phòng hoặc nhà máy đồ sộ, hàng trăm 
nhân viên và phải chi hàng núi tiền cho quảng cáo để tạo ảnh 
hưởng và chiếm lĩnh thị phần. Trên mạng, bạn chẳng cần là “ông 
nọ bà kia” và với một ít tiền, bạn vẫn có thể tạo được chỗ đứng 
riêng. Tại sao? 

Bởi vì trên mạng, khách hàng đánh giá bạn qua chất lượng sản 
phẩm hoặc dịch vụ, tính sáng tạo và khả năng thu phục con tim 
và khối óc của khách hàng. Họ không biết đằng s. 't trang web là 
ai, nên không thể và không cần đánh giá bạn qua diện m o, tuổi 
tác, bằng cấp hay tất cả những yếu tố không liên quan đến nhu 


cầu của họ. 


KINH DOANH KIỂU TRUYỀN THỐNG KINH DOANH TRÊN MẠNG 


® Đòi hỏi 100% nỗ lực và thời gian © Dễ dàng thành lập và điều hành trong khi 
e_ Chỉ phí thành lập và hoạt động rất vẫn theo đuổi việc làm chính. Chỉ cần làm 
lớn như: thuê mặt bằng, trả lương 2-3 tiếng một ngày 

nhân viên, hàng dự trữ, quảng cáo e Chỉ phí hoạt động tương đối rẻ 

Thị trường địa phương nhỏ hẹp e_ Thị trường toàn cầu với 935 triệu người 
dùng Internet, và con số này tiếp tục tăng 
nhanh mỗi năm 


Thu tiền bằng nội tệ 

e Thường mất 30-60 ngày để nhận 
được tiền từ khách hàng 

Cần phải chỉ rất nhiều tiền để nắm 


e Thu tiền ngay, bằng ngoại tệ (USD) 
se Không cần nổi tiếng và với một ít tiền, vẫn 


thị phần có thể tạo được chỗ đứng 
ø Bị đánh giá bởi ngoại hình, tuổi tác, s Được đánh giá bằng chất lượng ý tưởng 
giới tính, v.v... e Tiếp thị hai chiều và sử dụng đa phương tiện 
e Tiếp thị một chiều e Chi phí cho thất bại thấp 
ø Chỉ phí cho thất bại cao e Tiếp thị trực tiếp tới đúng đổi tượng 
e Tiếp thị đại trà e Cung cấp sản phẩm/dịch vụ 24h/ngày, 7 


ngày/tuần và bạn có thể kiếm tiền ngay 


e Bị giới hạn bởi giờ làm việc 
trong lúc ngủ 


Hạn có thầy hào hứng Không? Bản thân tôi đã hết sức sung sướng 
vào lần đầu tiên tôi học được cách kiếm tiền qua mạng. Mặc dù 
vậy, tôi biết trong đầu bạn vẫn nghĩ đến vài chữ “nhưng”. Có 
thể đó cũng chính là nỗi lo lắng, hoài nghi mà tôi đã có khi bắt 
đầu kinh doanh trên mạng. Tuy nhiên, khi tôi phát hiện ra nhiều 
người bình thường xung quanh tôi (có người là bạn tôi) kiếm được 
rất nhiều tiền, thì tôi hiểu việc kinh doanh trên mạng không phải 
là trào lưu nhất thời, mà là phương tiện hữu hiệu cho bất cứ ai có 
đủ đam mê, nhiệt huyết và quyết tâm làm giàu. Vậy thì, trước khi 
chúng ta học cách biến ý tưởng thành lợi nhuận, hãy để tôi xua 


tan những hiểu lầm của người đời về việc kinh doanh trên mạng. 


` 


Kiếm tiền trên mụng 
chỉ là cơn sốt hoang dường 


Trong những năm cuối thập kỷ 90, người ta tin rằng Internet sẽ 


thay thế tất cả các phương tiện truyền thống như tivi, đài và báo 
chí, thế là bàn dân thiên hạ ào ào mở kinh doanh trên mạng (đó 
chính là thời đại dotcom). Những nhà đầu tư hám lời, nhắm mắt 
quăng cả triệu đô vào bất cứ công ty nào có đuôi “.com“. Nhiều 
công ty trong số này chỉ là đồ “dỏm”, với mô hình kinh doanh 
nghèo nàn, sản phẩm kém chất lượng và mặc dù không thể kiếm 
ra một đồng lời, nó vẫn có giá hàng trăm triệu đô chỉ vì “cơn sốt 
chấm cơm” này. 

Lẽ dĩ nhiên, sau một thời gian cơn sốt qua đi, nhiều nhà đầu tư nhận 
ra rằng mình đã đổ tiền xuống sông xuống biển, thị trường chứng 
khoán công nghệ sụp đổ làm tất cả “mất trắng“. Từ đó, nhiều người 
tin rằng việc kinh doanh trên mạng chỉ là trò lừa đảo. 

[Điều mà phần lớn mọi người không nhận ra là trong khi có những 


công ty “dotcom” làm trò ma, vẫn có những công ty thật sự vữn 
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mạnh với sản phẩm và dịch vụ tốt, mô hình kính đoành hoàn hảo 
đã và dang kiếm được từ hàng ngàn tới hàng triệu đó lợi nhuận. 
Một số công ty như Ebay (lợi nhuận 778 triệu đô), Google (lợi 
fñhuận 100 triệu đô), Amazon (lợi nhuận 558 triệu đô) với hàng 
trăm nhân viên, trong khi một số khác chỉ có một người làm chủ 
như Bert Ingley (lợi nhuận hơn 137 ngàn đô) và Aaron Ang (lợi 
nhuận hơn 60 ngàn đô). Còn vô số ví dụ về những người kiếm 


được hàng trăm ngàn đô một năm nhờ kinh doanh trên mạng. 


Kinh doanh trên mụng 
dễ như trở bàn tuy 


Một trong những lý do khiến nhiều người thất bại trong việc kinh 
doanh trên mạng là vì họ nghĩ nó dễ như trở bàn tay. Họ tin rằng 
tất cả những việc phải làm chỉ là dựng lên một trang web, dán 
vài bức ảnh bắt mắt về sản phẩm, rồi ngồi đó mà đợi hàng triệu 
người tranh nhau đặt hàng. 

Sự thật, chẳng có gì dễ dàng trên đời cả. Việc kiếm tiền bằng kinh 
doanh trên mạng cũng đòi hỏi thời gian, quyết tâm và nỗ lực. Bạn 
phải có một kế hoạch kinh doanh tốt, nguồn sản phẩm/dịch vụ 
giá trị cao để đáp ứng nhu cầu thật sự, tăng tính cạnh tranh của 
trang web và liên tục thu hút khách hàng qua các phương pháp 
tiếp thị. 

Mặc dù vậy, may mắn ở chỗ là việc mở và điều hành kinh 
doanh trên mạng khá dễ so với kinh doanh kiểu truyền thống 
nhờ chỉ phí thành lập và hoạt động thấp. Bạn cũng không cần 
thuê nhân viên. Bạn chỉ cần dành ra 3-4 giờ một ngày làm việc 
tại nhà (so với 20 giờ một ngày khi kinh doanh kiểu truyền thống) 


mà vẫn có lãi. 
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Kiếm tiền trên mạng 
rất nhanh chóng 


Lại một quan niệm sai lầm khác khiến người ta thất bại khi kinh 


doanh trên mạng. Nhiều người tưởng rằng họ sẽ kiếm được hàng 
ngàn đô trong vài tháng mà chỉ phải động đậy mấy đầu ngón tay 
trên bàn phím, bởi thế họ vỡ mộng, mất kiên nhẫn rồi bỏ cuộc. 
Sự thật, bạn cần thời gian hoàn thiện trang web, thu hút đối tượng 
khách hàng, tạo đựng mối quan hệ với họ, chỉ có thế họ mới bắt 
đầu mua hàng của bạn. Ban đầu, bạn có thể chỉ kiếm được số tiền 
khiêm tốn vài trăm đô một tháng. Khi có nhiều khách hàng hơn, 
số tiền mới lớn dần lên vài ngàn đô, vài chục ngàn đô và cuối 
cùng là vài trăm ngàn đô. Hãy tiếp cận vấn đề theo cách này: nếu 
bạn kiếm được 500 đô/tháng từ việc kinh doanh trên mạng, ba 
việc kinh doanh trên mạng sẽ mang lại cho bạn 1500 đô/tháng. 
Nếu công việc chính giúp bạn có được 40 ngàn đô/năm, như vậy 
thu nhập của bạn đã tăng lên 40%! 

Đù sao, bạn vẫn kiếm lời nhanh hơn nhiều so với kiểu kinh doanh 
truyền thống, vì kinh doanh kiểu truyền thống cần chỉ phí thành 
lập và hoạt động cao nên tốn nhiều thời gian hơn để đạt mức 
hòa vốn. Bên cạnh đó, bạn cần nhiều thời gian hơn để thu tiền từ 


khách hàng trong thế giới “thật”. 


Việc mở kinh doanh trên mụng 
ù miễn phí 


Để xây dựng một công việc kinh doanh sinh lợi, bao giờ cũng cần 


Hiểu lầm 4: 


tiền. Dù tham gia bất cứ loại hình kinh doanh nào, bạn cũng cần 


đầu tư thời gian và tiền bạc mới có được lợi nhuận. Những người 
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kinh doanh trên mạng thành công đều sản sang đầu từ tự vài trăm 
tới vài ngàn đô để nghiên cứu, quảng cáo, mua phần mềm và tăng 
cường kiến thức bản thân. 

Tuy vậy, cái giá như thế vẫn rất rẻ so với kiểu kinh doanh truyền 


thống, loại hình đòi hỏi bạn phải đầu tư từ hàng chục đến hàng 


trăm ngàn đô. 


Thị trường Internet dã bão hòn 
với quú nhiều †rang web nên không 
còn cơ hội kiếm tiền nữa 


Nhiêu người tin rằng có quá nhiều trang web trên mạng, bán 


không thiếu thứ gì nên không còn cơ hội kiếm tiền trên mạng nữa. 
Đúng là có hàng triệu trang web bán đủ thứ trên trời dưới đất, 
nhưng bạn ơi, số lượng kinh doanh kiểu truyền thống thậm chí còn 
nhiều hơn nữa. Chẳng phải xung quanh bạn có vô khối cửa hàng 
bán đồ ăn, quần áo, đồ chơi, đồ trang trí nội thất và điện tử... đó 
sao. Điều này có nghĩa là thiên hạ không còn ai có cơ hội kiếm tiền 
nữa chăng? Dĩ nhiên là không! Trăm người bán vạn người mua, 
chừng nào xã hội con người còn tổn tại và phát triển, bạn vẫn có 
thể kiếm được lợi nhuận kha khá trong kinh doanh nếu tìm được 
thị trường chuyên biệt để cung cấp sản phẩm/ dịch vụ phù hợp, với 
các biện pháp tiếp thị tài tình. 

Sự thật, mặc dù có hàng triệu trang web trên mạng, phần lớn các 
trang này chỉ có vỏ bề ngoài mà không có ruột. Bởi vậy, phần lớn 
đều kinh doanh èo uột. Với những chiến lược hiệu quả và lượng 
thông tin quý giá bạn sẽ học được trong những chương sau về 
việc kinh doanh trên mạng, bạn sẽ dễ dàng hóa giải những khó 


khăn để chiếm lĩnh thị phần và tạo nguôn thu nhập. 
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Năm yếu tố giúp việc kinh doanh trên mụng 

tụi giu thành công 

Câu hỏi đặt ra, điều gì giúp cho một trang web, trong số hàng 
triệu trang web trên mạng, làm ăn có lời? Thật ra, những yếu tố 
giúp cho việc kinh doanh kiểu truyền thống thành công thì cũng 
hữu ích cho việc kinh doanh trên mạng. Những điều nghe có vẻ 
nhàm tai này chính là yếu tố sống còn đối với việc kinh doanh, 


tuy vậy mà nhiều người thông minh đã bỏ sót. 


1. Nhu cầu sản phẩm hoặc dịch vụ (ao 


Không gì tệ hại hơn khi giới thiệu một sản phẩm không ai muốn 
mua hoặc có quá ít người mua nên chẳng bố công. Nhiều người 
bán trên mạng những sản phẩm bày nhan nhản ngoài chợ hoặc 
trong các trung tâm thương mại, vậy thử hỏi làm sao họ có thể 
bán được? 

Muốn thành công, bạn phải tìm ra một sản phẩm hoặc dịch vụ 
nào đó có nhu cầu cao trong xã hội, hoặc bạn phải cung cấp giải 
pháp cho một vấn đề cấp thiết mà hàng triệu người sẵn sàng trả 
tiền để có được. Chỉ có như vậy mới mong thiên hạ đổ xô mua 
sản phẩm/dịch vụ của bạn. Vậy làm cách nào để tìm ra thị trường 
chuyên biệt có nhu cầu cao? Điều này sẽ được đề cập đến trong 


hai chương kế tiếp, xin bạn hãy nhẫn nại. 


2. Lý tưởng nhất, không phải trữ hùng 

Kinh doanh trên mạng mà cần dự trữ hàng hóa có nghĩa là bạn 
phải bỏ tiền ra mua hàng, lo lắng về kho bãi và khâu vận chuyển. 
Dĩ nhiên, bạn có thể kiếm được lợi nhuận từ những việc này, 


nhưng bạn sẽ rất vất vả, nhất là khi bạn còn công việc chính! 
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Tot hơn, hay chọn Kinh doanh các sản phạm KV Thuát so (piao 
hàng qua mạng tức thì), hoặc bạn có thẻ phối hợp với nhà sản 
xuất và phân phối để họ dự trữ và giao hàng cho bạn. Loại hình 
kính doanh qua mạng lý tưởng nhất là khi bạn không cần phải 
chạm tay tới những món hàng mà bạn bán. Bạn sẽ học được cách 


tìm và tạo ra những sản phẩm này trong những chương sau. 


3. Chi phi thành lập và hoạt động thấp 


Có nhiều công ty trên mạng thành công nhưng cần tới cả trăm 
ngàn đô để gây dựng, cũng như cả một đội quân để vận hành như 
Google, Ebay, Yahoo! và Amazon. 

Tuy vậy, có những việc kinh doanh giống như gà đẻ trứng vàng 
với chỉ phí ban đầu chưa tới 1000 đô và người chủ có thể làm việc 
tại nhà. Trong thực tế, kể cả khi bạn có vài trăm ngàn đô trong tài 
khoản, tôi khuyên bạn đừng “vung tay quá trán” vội. Khởi nghiệp 
với một số tiền khiêm tốn, chúng ta buộc phải sáng tạo hơn và cẩn 
trọng hơn khi xài từng đồng. Đó là hai yếu tố hết sức quan trọng 
để kinh doanh thành công. 


4. Tiêp cận trên phạm vi toàn câu 


Tiêu chuẩn tiếp theo là đảm bảo trang web cũng như sản phẩm/ 
dịch vụ của bạn hướng ra toàn cầu chứ không dừng lại ở địa phương 
hay đất nước bạn. Khi bán một sản phẩm giới hạn trong một khu 
vực, thị trường sẽ quá nhỏ, khó mà sinh lợi cho bạn. Đặc biệt là khi 
bạn sở hữu hàng “độc” như bộ sưu tập Star Wars. Lợi thế của VIỆC 
cung cấp sản phẩm cho một thị trường chuyên biệt là bạn có thể 
tiếp cận nó dễ dàng hơn, ít tốn phí quảng cáo hơn và bạn có cơ hội 
trở thành người dẫn đầu thị trường. Khi khách hàng của bạn là 935 
triệu người dùng Internet, thì ngay cả một sản phẩm chuyên biệt 
như “làm sao để huấn luyện kỳ nhông” cũng có hàng trăm khách 


hàng, đem về cho bạn hàng ngàn đô lợi nhuận. 


¬‡. 


5. Sản phẩm có tỉ lệ lợi nhuận cao 


r Z~^ ¬ „ ..: v sà C ý _ uy 
Cuôi cùng, bạn nên bán loại sản phẩm cho tỉ lệ lợi nhuận cao. Với 


tỉ lệ lợi nhuận thấp, bạn không thể đổ nhiều tiền vào quảng cáo 
và phầm mềm là hai thứ tối quan trọng để được “lên hạng” trên 
các công cụ tìm kiếm trên Internet. Tỉ lệ lợi nhuận thấp cũng có 
nghĩa là bạn phải bán nhiều sản phẩm hơn để đạt được mức lợi 
nhuận mong đợi. 

Trong các chương tới, bạn sẽ được hướng dẫn cách tạo hoặc tìm 
sản phẩm có tỉ lệ lợi nhuận cao nhất. Thật ra, đó chính là sản 
phẩm thông tin, bởi vì chỉ phí nhân bản và vận chuyển bằng 0. 
Hơn nữa, sản phẩm thông tin được xem là có giá trị, nên bạn có 
thể đặt giá cao. Đó cũng là lý do tại sao tôi thích các sản phẩm 
thông tin như eBooks (sách điện tử), phần mềm, DVD và CI. Chỉ 
cần tốn vài đồng để sản xuất những mặt hàng đó nhưng bán được 


cả trăm đồng. 


Cúc doanh nhân thành công nhờ kinh doanh 

lụi gi trên mạng 

Trước khi tìm hiểu chỉ tiết làm sao để bắt đầu việc kinh doanh 
trên mạng, tôi xin giới thiệu với bạn một vài gương thành công 


trong loại hình kinh doanh này. 


Jermaine ðriggs với Hearandpluy.com 


Một tuần, Jermaine Griggs kiếm được 9.900 đô qua mạng nhờ 
hướng dẫn người khác cách chơi đàn piano bằng tai thông qua 
khóa tự học nhạc tại gia với giá 69,95 đô, bao gồm toàn bộ băng 
hình, đĩa CD và sách bài tập. 
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Secrets to Instantty Playing Any 
Song By Ear In Virtually Minutes! 
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Preston Ruther với www.wire-s(ulp†ure.com 


Preston bán khóa học (video, sách và sản phẩm kèm theo) về cách 
thức tự làm đồ trang sức với giá 125,95 đô. 
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Techniques that can make you $1000 a week!" 
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[WNGES New?” hcdfax ZCcu(Á£t 
Xocltrhbbo o0, Master Wire Sculptor 
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Ÿm going to show you my_ 
se. proven and simple, step-by-step system for 
¬_....... starting your own HOME BASED JEWELRY 
ˆ 3tar† se Bang y cuc Jewelry BUSINESS. Creating your very own signature 
nune Tn, line of wire jewelry that wili sell anywherel 
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BỊ HT Tại đánh THÀNH Hi b tổn 


Âuron ng với www.gameshop.(om.sq 


Aaron kiếm được 5000 đô/tháng bằng cách bán các trò chơi điện 


tử cho các nước Singapore, Úc, New Zealand và Mã Lai. 


Shop ợt GameShop fo be reworded 
WÁth CameShop Rewards, redeem excding vouchers 


GAI'JESE+1CX2 and tterms Íot all your pựt cha»es! 
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PC Gamei-> 
Piay statien 2-> 
GameCube-> - Mỳ 
Game Boy Advance-> bia Là nn Qut Trà sàyt 
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Mạc ht2§h Games->» 


ĐC §tu#-> Hatrin 

Fiectrorcs 5 Gadogets-> ` Hà you LT 1.1 TIẾ ho Cecp 
Toys a°đ Coliectrbles the rôÐbát hole 0O65) )ách (^to 
Bzoxs-> The Mạtrix Oniioe 

Game Strategy Gu‹des-> 

Trao ^g Cards Wortd ef Waercreft 
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Bạn thấy đó, những con người năng động kinh doanh trên mạng 


2x... v" 


đủ thứ từ trang sức cho tới chăn đắp cho em bé. Miễn là có thị 
trường cho sản phẩm và địch vụ của bạn, bạn sẽ thấy việc tìm và 
bán chúng không quá khó. Vậy còn gì cản trở bạn không bắt tay 
kinh doanh trên mạng tại nhà? Nào ta hãy bắt đầu... 


CHHUI — tánp HHƯNG VYWL KH HUANHH SINH EHIIEQVA EHUIMULEnH SBLHEIAT" 
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BIẾN NIÊM ĐAM MÊ 


THÀNH NGUÔN THU NHẬP 
BỀN VŨNG 


rong ba chương tiếp theo, bạn sẽ được hướng dẫn 10 

bước quan trọng để kinh doanh trên mạng thành công. 

Tất nhiên, tôi không thể điểm hết các hoạt động chỉ tiết, 
nhưng tôi hứa sẽ cung cấp đủ thông tin giúp bạn bắt đầu kinh 
doanh một cách tự tin. 
Một trong những lý do khiến nhiều người kinh doanh trên mạng 
thất bại là vì họ không nghĩ đó là việc kinh doanh nghiêm chỉnh 
mà chỉ xem như thú tiêu khiển, hứng lên thì ngó ngàng đến không 
thì thôi. Họ đơn giản cho rằng chỉ cần thiết kế một trang web, 
đăng vài bức ảnh sản phẩm, đưa ra mức giá rồi tiền sẽ tự nó chảy 
về. Nhằm to, việc kinh doanh trên mạng cũng đòi hỏi lắm công 
phu và các chiến lược ngắn hạn, dài hạn y như bất cứ loại hình 
kinh doanh nghiêm túc nào! Bạn cần lên kế hoạch cụ thể, quyết 
tâm cao độ và kiên trì hành động! 
Trước tiên, bạn phải tìm hiểu nhu cầu của các đối tượng khách 
hàng, nghiên cứu thị trường, cho các đối thủ vào tầm ngắm, tìm 
nguồn sản phẩm có giá trị, áp dụng các biện pháp tiếp thị mạnh 
mẽ, quản lý tài chính, đưa ra hệ thống thanh toán đáng tin cậy 


(điều này đặc biệt quan trọng ở Việt Nam khi tỉ lệ người đân dùng 


(HIH)N( [1 HN NIEHABAPA TI THANH NGIH)M HH MNHAPE ĐEN VIỆN( 
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thẻ tin dụng còn thấp) và xây dựng mọi quan hệ tốt với khách 
hàng. Có cả một núi việc cần làm, nhưng dù sao vẫn dễ hơn nhiều 
sO VỚI việc kinh doanh kiểu truyền thống. Tất cả những việc bạn 
«cần làm để phát triển kinh doanh trên mạng và biến nó thành 


máy ¡in tiền là thực hiện 10 bước sau: 


Bưởc 1: ác định niềm đam mê uà công uiệc mà hạn tinh thông nhất 
Bưở 2: Tìm thị tưng chuyên biệt (nice marhet) 

Bưde 3: Đánh giá đối †tủ uà tiềm năng Igi nhuận 

Bưc 4: Tìm h0ặc tạ0 ra sản phẩm uà ngưồn tttI nhập 

Bước 5: Thiết iế uà wâu tlựng tPang u0eh 

Bưởẽ 6: Uiết li chà0 hàng hấn tiẫn để thuyết nhục hhách hàng mua hàng 
Bước 7: Thiết lận hệ tống đặt hàng uà thanh toán 

Bước 8: Tu hút tác hàng uả0 tang ueh của bạn 

Bưữ£ 9: Tạ0 anh sách hhách hàng 

B0 10: Du †Pì mốt quan hệ tốt uới khách hàng cho túi hi I0 mua hàng 


Nào, ta hãy bắt đầu học hỏi chỉ tiết từng bước một. 


Xúc định niềm dam mê vù công việc 
mù bạn tinh thông nhất 


Muốn thành công ở bất cứ lĩnh vực nào, bạn phải say mê và thành 


thạo công việc bạn làm. 

Thị trường nào cũng cạnh tranh khốc liệt và chỉ có người giỏi nhất 
mới kiếm được lợi nhuận cao. Làm sao để trở thành người giỏi 
nhất? Câu trả lời là bạn phải toàn tâm toàn ý vào công việc đó và 
bạn chỉ làm được điều này khi có lòng đam mê cao độ (Thói quen 


triệu phú 5). Như đã nói ở các chương trước, tất cả những người 


BE NHH bài Ho (1A 5NiEad 1H PBH 


thành công đếu có một điểm chung: họ yêu thích, thậm chí bị ám 


ảnh về những gì họ làm. 


Bạn nên hiểu, đa số mọi người lên mạng không phải để mua sản 
phẩm hay dịch vụ mà là tìm thông tin để giải quyết vấn đề hoặc 
đạt mục tiêu của họ. Bằng cách tập trung vào lĩnh vực mà bạn 
tỉnh thông và ham thích nhất, bạn mới có đú nhiệt tình cung cấp 
thông tin cần thiết cho khách hàng như một chuyên gia! Bạn sẽ 
vượt lên trên những đối thủ cạnh tranh nhờ am tường sâu sắc về 
chủ đề đó. 

Một khi khách hàng tin tưởng bạn và cảm thấy lượng thông tin 
miễn phí (trong thời gian đầu) có lợi cho mình, họ sẻ không ngại 
móc hầu bao để nhận thêm nhiều giá trị khác từ bạn. Chúng tà 
đã thống nhất với nhau rằng, thu nhập được xác dịnh bằng piá 
trị mà bạn tạo ra. Tôi tin rằng ai trong chúng ta cũng có thể tạo ra 
giá trị tối đa trong một lĩnh vực nào đó, dẫn đến nguồn thu nhập 
và mức độ hài lòng tối đa. Ví dụ, tôi tạo ra giá trị cao nhất thông 
qua những buổi diễn thuyết và viết những quyển sách giúp người 
khác sống tốt hơn, thành công hơn (đó cũng là việc tôi thích làm 
và thành thạo nhất). 

Vậy, hãy bắt đầu bằng việc xác định lĩnh vực mà bạn tạo ra giá 
trị cao nhất. Bạn thích làm gì và bạn thường làm gì tốt nhất? Đâu 
là lĩnh vực bạn giỏi giang mà không cần cố gắng nhiều? Xin nhớ 
rằng, chỉ cần bạn thích một cái gì đó thì bao giờ cũng có cách 
thương mại hóa và nâng nó lên thành nguồn thu nhập đáng giá 
hàng ngàn đô. Ở chương trước, bạn đã thấy nhiều doanh nhân 
thành công trong việc kinh doanh dựa trên niềm đam mê về trò 
chơi điện tử, làm đồ trang sức, chơi nhạc, v.v... 

Hãy dành ra ít nhất 15 phút để suy nghĩ và viết ra tất cả sở thích / 
đam mê/hoạt động mà bạn tin rằng mình làm tốt nhất. Sau đây 


là vài câu hỏi gợi ý. 
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Bạn thịch làm 12 Bạn đầm mề điệu r2 


Bạn am hiểu về lĩnh vực gì? 


„Bạn thường đạo quanh những trang web nào khi rảnh rỗi? 


Bạn có sở thích gì? May vá? Xếp hình? Động vật? Cây cảnh? 
Bạn sở hữu những thông tin chuyên ngành gì? Về võ cổ truyền 
hay lái tàu, chẳng hạn. 


Bạn có sở thích sưu tầm øì không? Bạn thường nghe loại nhạc nào? 


BI UJIHIEE lai TFahib THA1H EEFHHPFH-I 


Dưới đây là một số lĩnh vực phổ biến, giúp bạn tìm hiểu xem mình 


có hứng thú đặc biệt không. 


s Các loại phụ tùng 

e Thủ công mỹ nghệ 

e© Mua bán xe hơi 

e Cơ khí 

e Làm đẹp và mỹ phẩm 
e Sách và truyền thông 
e® Nuôi dạy trẻ 

e Máy tính 

e Huấn luyện 

se Nấuăn 

e Quần áo 

e “Nghề nghiệp 
seHenhò “* 

e Trang trí 

s® Lydj 

e Huấn luyện chó 

e Sản phẩm dinh dưỡng 


Sau khi xác định được vài lĩnh vực bạn có thể tự tin “dấn thân” 


Giáo dục 

Giải trí 

Dịch vụ tài chính 
Nội thất 

Ẩm thực 

Tiếp thị 

Làm vườn 

Cờ bạc 

Đồ chơi 

Quà tặng và hoa 
Sức khỏe và thể dục 
Kinh doanh tại gia 
Mua nhà 

Kinh doanh trên mạng 
Luật pháp 

Ytế 


vào, bạn có thể sang bước thứ hai. 


lìm thị trường 


Chế biến món ăn 
Các mối quan hệ 
Tình cảm nam nữ 
May vá 

Phát triển bản thân 
Âm nhạc 

Chăm sóc thú nuôi 
Công cụ giúp tăng 
năng suất làm việc 
Làm cha mẹ 

Thể thao 

Mua sắm 

Chăm sóc da 

Thiết kế phần mềm 
Thanh thiếu niên 
Du lịch 


Thiết kế web và dịch vụ 
liên quan đến web 
Giảm cân 


chuyên biệt 

Nhiều người thất bại trong kinh doanh vì họ cố gắng bán những 
sản phẩm “thời thượng” cho tất cả mọi người. Chiến lược này cầm 
chắc thất bại. Thay vào đó, hãy tìm một thị trường có sẵn nhưng 
đang “đói hàng” và dân tình sẵn sàng bỏ tiền mua. Bạn phải nắm 
được nhu cầu của khách hàng trước, rồi mới tìm hoặc tạo ra sản 
phẩm cung cấp cho họ. Đó mới là chiến lược đảm bảo thành công 


trong kinh doanh. 


có E THnuhH bit THỊ 1b, Ƒ no I1] 
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C bước thứ hài, bạn cân tìm mọt thị trương chuyen biệt đang bị 
“ : ^s. “ 11^ ^~ ˆ . xÀ 
bỏ quên” có liên quan đến đam mề và chúyen mòn của bạ n„ điều 


đà được xác định ở bước 1. Luôn ghi nhớ trong đầu, đó phải là 


„ thị trường chuyên biệt”, chứ không phải là “thị trường đại trà”. 


Ví dụ, thị trường đại trà là “sản phẩm chăm sóc sức khỏe”, còn thị 

trường chuyên biệt là “sản phẩm giảm cân”. 

Tại sao chúng ta phải chú trọng vào thị trường chuyên biệt? Bởi 

vì đó là nơi bạn có thể chiếm lĩnh đễ đàng hơn, ít tốn kém hơn và 

có nhiều cơ hội trở thành người dẫn đầu hơn. Nhiều doanh nhân 

thất bại thảm hại vì họ cố gắng thống trị một thị trường rộng lớn 

như “sản phẩm chăm sóc sức khỏe” nên bị các đối thủ nặng ký, 

đày đặn kinh nghiệm trên thương trường và có nhiều tiền đổ vào 

quảng cáo “đánh tơi tả”. 

Có ba việc bạn cần làm trong bước 2 là: 

a. Tìm một thị trường chuyên biệt liên quan đến lĩnh vực bạn 
yêu thích 

b. Đảm bảb đủ số người quan tâm và có nhu cầu về sản phẩm/ 
dịch vụ đó 


Ằ@) 


- Xác định một vấn đề chưa được giải quyết hoặc một nhu cầu 
chưa được đáp ứng 


Hãy tìm một thị trường chuyên biệt mà bạn đam mê và muốn 


nhắm tới. Ví dụ, nếu bạn thích “chơi gôn”, các loại thị trường 
chuyên biệt sẽ là “dụng cụ chơi gôn”, “sách dạy chơi gôn”, “khóa 
học đánh gôn dành cho trẻ em”, “câu lạc bộ chơi gôn”, “quần áo 
chơi gôn”, “kỹ thuật đánh gôn”, “bài tập đánh gôn cho người mới 


bát đầu”, “bài tập đánh gôn cho tay chơi nhà nghề” v.v... 


Neũ sức khỏe là mối quan tâm hàng dầu của bạn, bạn có thể 
chủ trọng, vao các biện pháp “chăm sóc sức khỏe toàn diện hay 
tự nhiên” bao gồm “voga“, “khí công”, “thiền”, “thảo dược”, 
“mát-xa”, “thuốc bổ dưỡng từ thiên nhiên” v.v... Một lần nữa, thị 
trường càng chuyên biệt thì bạn càng dễ dàng vượt lên dẫn đầu 
cuộc đua. 

Điều tuyệt vời nhất về Internet là thị trường của bạn vô cùng rộng 
lớn (935 triệu người), cho nên dù bạn chọn một thị trường cực kỳ 
chuyên biệt như “luyện cho vẹt nói“, thì cũng có đủ khách hàng 
cho bạn kiếm lời. Thật vậy, một người yêu vẹt Nathalie Roberts 
đã thành công bằng việc bán 4 quyển eBook với giá 79,95 đô chỉ 
xoay quanh mỗi một chuyện: làm thế nào cho vẹt nói véo von. 


(www.parrotsecrets.com) 


Nếu bạn vẫn chưa nghĩ ra thị trường chuyên biệt nào, bạn có 
thể tham khảo trang web www.google.com/keywords. [lây gö 
một từ khóa hoặc cụm từ (về lĩnh vực yêu thích của bạn) vào ô 
“Enter keyword”, trang web sẽ hiện lên những từ/cụm từ liên 
quan. Trong ví dụ bên dưới, khi bạn gõ từ “golf” (gôn), trang 
web sẽ cung cấp cho bạn các chủ để liên quan đến “golf“ như 
“golf course“ (khóa học chơi gôn), “golf club“ (câu lạc bộ chơi 
gôn), “goft equipment“ (dụng cụ chơi gôn), golf swing (kỹ thuật 
đánh gôn)... 

Vậy bạn nên chọn thị trường chuyên biệt nào? Điều này phụ 
thuộc vào mô hình kinh doanh mà bạn mong muốn. Nếu bạn 
chọn “dụng cụ chơi gôn”, bạn sẽ phải bán sản phẩm vật chất, 
nghĩa là cần có hàng trong kho và phương tiện vận chuyển. Nếu 
chọn “kỹ thuật đánh gôn”, bạn có thể bán sản phẩm thông tin, 


dưới dạng kỹ thuật số. Giả sử bạn chọn “kỹ thuật đánh gôn”. 


CHÍ... H8 BH ĐÀO 2Ú THANH HUHU THỦ NHẬP bố 6 XỮNG 
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Hình chụp tử trang wWW.QooQlG con1/koVWoitlt 


Advertiser Local Suarch Volurnsø GHobat Monthiy Heärch Mitih:TÿDE 

Keywords Competition Maniih Volune Broad 
Keywords related to term(s) entered - sorted by rolovanco 

golf 45,500,000 68,000.000 Add 
golf courses 1.830.000 1,220.000 Add 
golf clubs 1.830.000 5,000,000 Add 
golf course 5.000,000 4,090 000 Add 
golf equipment 1” 823,000 823,900 Add 
discount golf 301.000 246,000 Add 
golfing 246,000 246,000 Add 
}unior golf 246,000 201.000 Add 
golf balls 673,000 823,000 Add 
ladies golf 201,000 246.000 Add 
golf lessons 165,000 135,000 Add 
golfers 201,000 165,000 Add 
golf club 4.090,000 4.090.000 Add 
golf store 110,000 90,500 Add 
golf sets 301,000 246,000 Add 
private golf uổ 7C Y 201,000 74,000 Add 
golf swing 3 673.000 550,000 Add 


b. Đảm bảo đủ số người quan tâm và có nhu cầu 
về sản phẩm/dịch vụ đó 


Sẽ chẳng có nghĩa lý gì nếu bạn chọn một thị trường chuyên biệt 
mà bạn yêu thích nhưng lại không có đủ khách hàng tiềm năng 
muốn mua hàng. Một trong những lý do khiến nhiều người kinh 
doanh thất bại là vì họ tập trung vào những lĩnh vực có quá ít 
nhu cầu. 


Quy luật số một, bạn phải đảm bảo thị trường chuyên biệt mà 
bạn chọn có ít nhất 50 ngàn lượt tìm kiếm trong một tháng để có 
thể kiếm lời. Trang web www.google.com/ keywords sẽ cho bạn 
biết số lượng tìm kiếm địa phương và toàn cầu. Từ hình chụp ở 
trên, bạn sẽ thấy có 673.000 lượt tìm kiếm từ “golf swing” (kỹ 
thuật đánh gôn). Chưa hết, hãy nhớ rằng nhiều người có ý định 
cải thiện trình độ chơi gôn của mình nhưng họ dùng những từ 
khóa khác nhau để tìm thông tin. Để tìm các từ khóa liên quan 
đến “golf swing” (kỹ thuật đánh gôn), chỉ cần gõ “golf swing” và 


trang web sẽ cho bạn danh sách các từ liên quan như hình sau. 


Hình chụp? tí Trrng wWWwW.googlo.com/keyWOrds. 
Advertiser Local Search Giobal Monthiy Match Tyne z 
Keywords Compctition Volume: March Search Volume b2 0 đi 
m(s) entered - sorted by relevarce 

lội bông PP VìÝ DU : 673,000 850,000 Add 

golf swings 14.800 12,100 Add 

golf swing tempo 2.900 1,900 Add 

golf swing tips 18.100 14,800 bạ 

golf swing slice 2,900 2,400 làm 

golf swing drills 4.400 1,900 An 

golf swing sequence 2.900 2,900 Add 

perfect golf swing 18,100 18,100 Add 

golf swing instruction 9,900 8,100 U 

proper golf swing 6,600 5,400 dd 

golf swing mechanics 2,400 2,400 Add 
14,800 Add 


golf swing plane 22,200 


Như vậy, những người quan tâm đến “golf swing“ (kỹ thuật đánh 
gôn) còn dùng những cụm từ như “golf swing tip“ (bí quyết đánh 
gôn), “perfect golf swing” (cú đánh gôn thần sầu), “proper golf 
swing” (kỹ thuật đánh gôn chuẩn), “golf swing instruction“ (hướng 
dẫn đánh gôn).... để tìm thông tin. Nếu muốn có nhiều từ hơn, 
bạn có thể thử các công cụ tìm từ khóa phức tạp hơn như www. 
wordtracker.com. Cộng tất cả số lượng tìm kiếm về chủ đề “kỹ 


thuật đánh gôn”, bạn sẽ có hơn 50 ngàn lượt tìm kiếm một tháng. 


c. Xúc định một vấn đề chưa đượt giỏi quyết hoặc một nhu (âu 
chưa được đúp ứng 

Bây giờ, bạn đã biết có một thị trường chuyên biệt đủ lớn ngoài 
kia, với nhiều người muốn nâng cao trình độ đánh gôn của mình. 
Việc cần làm tiếp theo là tìm những vấn đề cụ thể họ muốn giải 
quyết hoặc những nhu cầu họ cần được đáp ứng. Người ta chỉ trả 
tiền cho bạn nếu bạn có thể giúp họ giải quyết vấn đề hay đạt 
mục tiêu một cách tốt hơn các đối thủ khác mà thôi. Hãy suy nghĩ 
xem có nhu cầu nào bạn có thể đáp ứng mà những đối thú khác 


chưa làm được không? 


I I h x tị ¡ 
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Bạn có thể tim hiểu nhụ cầu của đôi tượng, khách hàng bằng 


tham gia các điễn đàn về lĩnh vực kinh doanh của bạn và quan sát 


cách 


xem thiên hạ nói gì. Ví dụ, bạn có thể thấy nhiều người chơi gôn 


muốn đánh bách phát bách trúng hoặc đánh gôn đi xa hơn. 

Bạn cũng có thể khám phá xem các đối thủ của bạn giới thiệu sản 
phẩm của họ như thế nào. Gõ chữ “golf swing” (kỹ thuật đánh 
Đôn) vào các trang tìm kiếm lớn như “Google” để tìm các trang 


web bán các sản phẩm về kỹ thuật đánh gôn. Nhiều trang web 


chú trọng vào việc giúp gôn thủ chỉnh lại đường banh hoặc đánh 


xa hơn. Khi biết rõ đây là vấn đề nhiều người muốn giải quyết, 


bạn có thể dùng nó như một trong những điểm tựa để bán hàng! 


Một lần nữa, lý tưởng nhất là hãy tìm ra nhu cầu chưa được đáp 


ứng đầy đủ với những sản phẩm hiện có trên thị trường. 


Đúnh giú đối thủ 
và tiềm năng lợi nhuận 


Trong bước tiếp theo, bạn phải tìm hiểu đối thủ và tiềm năng lợi 


nhuận trong thị trường chuyên biệt mà bạn đã chọn. 


Để tham gia thị trường và giành lấy thị phần, bạn cần tìm hiểu 


có bao nhiêu đối thủ và họ đang chào bán những gì. Nghiên cứu 


điểm mạnh, điểm yếu trong sản phẩm cũng như giá cả, hoạt động 


trên trang web và các phương pháp tiếp thị của họ. Cách tìm hiểu 


tốt nhất là mua sản phẩm để trở thành một trong những khách 


hàng của họ. Sau đó, bạn phải đảm bảo rằng mình làm mọi thứ 


tốt hơn, mang lại nhiều giá trị hơn, như thế bạn sẽ thành công! 


Hãy vào ba trang web tìm kiếm lớn nhất là Google, Yahoo! và MSN 


và gõ từ “golf swing” (kỹ thuật đánh gôn) và các từ khóa liên quan, 
5 5 6 (KV 5 q 


bạn sẽ có cả một danh sách những trang wcb cần tìm. Bạn thấy đó, 


Google cho bạn 7.450.000 trang web. Tất cả các trang web này đều 


là đời thú của bạn tr? Tát nhiên la không, đừng lo lắng quá. Không 
phải trang web nào cũng bán sản phẩm cải thiện kỹ thuật đánh 
gôn đâu. Phần lớn là những trang web cung cấp thông tin. Những 
đối thủ bạn không thể coi thường là những trang web trả tiền để 
quảng cáo. Bạn có thấy những đường dẫn ở bên phải và những 
dòng chữ được tô đậm ở trên không? Hãy đi sâu tìm hiểu chúng và 
chỉ cần kiểm tra những trang web xuất hiện ở trang nhất và trang 
hai (khoảng 20 trang web đầu tiên). Theo thống kê, 90% người lướt 
wcb không bao giờ xem quá 20 kết quả tìm kiếm. 
Hình chụp từ trang www.google.com 
Web ¡maợạcy 2rAroe lcez mộít + `. 
Google Ad#S0< BNg ng Ea NHA: “Tnaaae 
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Có nhiều đối thủ cũng là một điều tốt, vì điều đó có nghĩa là thị 
trường sẵn sàng trả tiền cho sản phẩm này. Tuy vậy, có quá nhiều 
đối thủ lại không tốt, vì như vậy sự cạnh tranh sẽ hết sức gay gắt, 


khốc liệt. 


[go ra sản phẩm 
và nguồn thu nhập 


Thế là bạn đã tìm được một thị trường chuyên biệt có tiềm năng 
lợi nhuận, một vấn đề phổ biến cần được giải quyết hoặc một 


như cầu cần được đáp ứng. Tiếp theo, bạn phải nghĩ ra những sản 


Bước 4: 
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Phẩm hày dịch vụ đủ tốt để thiên hạ sản long, chỉ hiện mua, Play 
xem xét tất cả các nguồn thu nhập bạn có thể tao rà, Có 7 cách 


kiếm tiền từ việc kinh doanh trên mạng. 


#E” 


Cách ]: Bún sản phẩm vật chất 


Cách đầu tiên và thông dụng 
nhất là bán sản phẩm vật chất 
để giải quyết vấn đề cho khách 
hàng. Ví dụ, nếu lĩnh vực chuyên 


bi “ 


biệt của bạn là “cải thiện cách 
đánh gôn”, bạn có thể bán sách 
in, băng hình, cẩm nang, đĩa CD 


và các dụng cụ giúp tăng cường 


kỹ thuật đánh gôn. 

Mặc dù việc bán sản phẩm vật chất của riêng bạn là một công việc 
khá công phu (bạn phải lo khâu tích trữ hàng trong kho, đóng gói 
và vận chuyển), nó có thể mang lại lợi nhuận cao nhất (so với việc 
bán sản phẩm của người khác). Khi bán sản phẩm vật chất do 
mình làm ra, bạn có thể chế biến từ nguồn nguyên liệu rẻ nhất và 
đồng thời, tự quyết định giá bán. 

Tuy vậy, bạn phải đảm bảo rằng bạn KHÔNG bán những sản 
phẩm mà người ta có thể mua nhanh chóng ở các cửa hàng. Đồng 
thời, đó phải là sản phẩm đễ đàng vận chuyển trên phạm vi toàn 
thế giới. 

Những sản phẩm vật chất bán chạy nhất trên mạng bao gồm sách, 
quần áo, trang sức, đồ lót, đồ chơi, tranh vẽ, trò chơi điện tử, các 
bộ sưu tập hiếm và sản phẩm thông tin. Ví dụ, một người về hưu 
tên Lewis Lehrman bán tranh vẽ với chủ đề ma quỷ tại www. 


hauntedstudio.com. 


Bến cạnh việc bản sản phẩm trên trang web của mình, bạn cũng 
có thể bán chúng qua các trang web bán hàng và mạng liên kết 
như trang http://froogle.google.com và Commission Junction 


[www.cJ.com]. 


Cách 2: Bún sản phẩm kỹ thuật số 
Thay vì bán sản phẩm vật chất, bạn có thể bán các sản phẩm kỹ 
thuật số (hay còn gọi là sản phẩm điện tử). Sản phẩm kỹ thuật số 


là thứ đễ bán trên mạng nhất vì những lý do sau: 


Giá thành sản: phẩm kỹ thuật số rất rẻ và 
Có thể nhân bản sản phẩm miễn phí, đem ại tỉ lệ lợi nhuận 100% 


Vì ở dạng điện tử (người dùng có thể tải về), hàng hóa được giao 
ngay tức thì 


Không. cần đóng gói, tích trữ lăng trong kho 

Bạn có thể tự động hóa toàn bộ quá trình bán hàng của mình. Khi việc - 
thanh toán của người mua được xác nhận, họ tự tải sản phẩm j 

„ hông phải can ủy PHIẾU, 


Một trong những sản phẩm kỹ thuật số phổ 
biến nhất là sách điện tử (eBook), nhạc, thông 
tin ở dạng âm thanh hay hình ảnh và phần mềm. 
Ebook ngày càng thông dụng và thị trường này 
phát triển từng ngày. Thay vì mua sách giấy, 
khách hàng chỉ cần tải sách ở dạng PDF để đọc 
trên máy tính hay tự in ra. 


Một số eBook dạng tự học tự làm khá thông dụng như “Cẩm 
nang bán hàng liên kết” (Super Affiliate Handbook) của Rosalind 
Cardner giá 47 đô và quyển eBook “Không cần đeo kính vẫn 
nhìn rõ” (See Without Glasses) được bán với giá 37 đô tại www. 


seoeinpwithoutglasses.com. 
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-| Support 


Trong chương 8, bạn đã được biết rang bán sản p[tnm Trì tệ bàng 
cách viết sách là nguồn thu nhập rất tot, Một lần nữa, bạn không 


cân phải viết hay mới bán được sách! Bạn chỉ cản tông hợp những 


„: thông tin hữu ích cho thị trường chuyên biệt của bạn rồi tìm người 


viết thuê tại các trang web như www.elance.com. Bạn biết không, 
bạn có thể nhờ người khác viết cho cả quyển sách mà chỉ phải 
trả 500 đô. 

Nhiều người cũng kiếm được khá nhiều tiền nhờ bán phần mềm 
mà chẳng biết tí gì về lập trình! Tất cả việc họ làm là phát hiện 
xem thiên hạ có vấn đề gì có thể được giải quyết bằng phần mềm 
tự động không. Sau đó, họ thuê lập trình viên hành nghề tự do 
thiết kế phần mềm để giải quyết những vấn đề đó (tham khảo 
trang web www.rentacoder.com). Ví dụ, một doanh nhân nhạy 
bén đã nghĩ đến việc thiết kế phần mềm theo dõi mục tiêu. Khi 
được cài đặt vào máy tính, hàng ngày phần mềm này sẽ tự động 
hiển thị mục tiêu của bạn trên màn hình cùng những mẩu tin 
động viên bạn thực hiện mục tiêu đó. Quả thật, sản phẩm này rất 
hút khách! 


Hình chụp từ trang www.roboform.com 


¬gẠp 


RoboForm `' Dow otxo4t 
l : nioad R‹ afm ?or PREE. 
,Main ; N0 Ađware_No Snyware. Over 
TT 8 mililon đownloads, 
.F@atures ổ 


¡ Tutprsais Tests 

ị Ñv:@w$ Quoles 
¡RoboForm Manual 
ÍRoberorm FAq 
Srreen Shots 


Robcofarm Pro- uniimited 
f8a<$Cards, free to pJạtes, 
toi -Íree tech n«càl sử pport. 


¡Pwsa2Go 

\ Mạ „An 

; Pass2Gu Manuai 
: Pass2Go FAQ 

! Pase2go USB key 


Bạn có the nhị và tạo ra mọt phần mềm bán chạy như vậy trong 
vòng một tháng, Một số phần mềm thông dụng cho bạn tham 
khảo là www.roboform.com (giúp điền các mẫu đơn trên mạng 
tự động), www.gotomypc.com (giúp truy cập vào máy tính từ 
xa), www.ebookpro.com (giúp tạo ra eBook với các tính năng bảo 
mật) và www.audiogenerator.com (giúp chèn clip âm thanh vào 


trang web một cách đễ dàng). 


Cách 3: Bán dịch vụ 


Cách thứ ba là bán dịch vụ trên mạng cho thị trường toàn cầu. 
Bằng cách này, bạn có thể khuếch đại giá trị của mình như ta đã 
trao đổi trong chương 8. Nếu là bác sĩ, bạn có thể khám cho bệnh 
nhân trên mạng (nhớ lại ví dụ về bác sĩ Rajesh Shah). Là luật sư, 
bạn có thể tổ chức buổi nói chuyện trên mạng về chiến lược giảm 
thuế một cách hợp pháp với giá 10 đô một người. 

Dù là nhà huấn luyện, bác sĩ tâm lý, thiết kế đồ họa, thiết kế nội 
thất, lập trình viên, nhà văn, kế toán hay dịch giả, bạn cũng có thể 
cung cấp dịch vụ của mình trên mạng. Hạn chế duy nhất của cách 
làm này là nó phụ thuộc vào việc bạn có thể làm bao nhiêu giờ 


một ngày trên máy vi tính. 


Cách 4: Bán sản phẩm của người khúc (Tiếp thị liên kết) 

Nếu bạn không có vốn nhưng lại muốn kiếm tiền ngay mà không 
phải qua khâu chế tạo sản phẩm, thì việc trở thành nhà tiếp thị 
liên kết (Affiliate Marketer) là lựa chọn sáng suốt nhất. Người 
tiếp thị liên kết là người quảng bá sản phẩm của công ty khác 
trên trang web của mình. Mỗi khi giới thiệu được một khách hàng 
mua sản phẩm, bạn sẽ được hưởng huê hồng (có thể lên tới 75% 


piá bán). 
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Có Zly do khiến việc tiếp thị liên kết là cách tot nhạt cho liat kỳ 


muốn bắt đầu kiếm tiền trên mạng. 


t tần tật những thứ có tro 


iệlợi nhuận kh cao, lên tới 50-70% cho các sản Biẩm kỹ thuậ 
Bạn không cần thiết ập hệ thống đặt hàng, bán hàng và than 
- Bạn không cần cung cấp dịch vụ hỗ trợ khách hàng 
5. Bạn không cần trữ hằng trong kho hoặc lo khâu vận chuyển 
Chỉ phí ban đầu rất thấp 
7, Rủi ro thấp, Nếu sản phẩm hay thị trường chuyên biệt mà bạn chọn 
không kiếm được nhiều tiền, bạn có thể chuyển sang thị 
.sản phẩm khác trong tích tắc! 


5A0£—l€Av'fs.cowm 


Dating Services 


These sites are generai đatingQ services, 
the largest avaiiable online, and are 
tisted in orđột öf oụt visitore" 
D'Cf£ronces 


Ï suggest that you $iqnup for at least 2 
or 3 FREE memberships from the cị: oV 
đating services belaw. Piace a personal 
9đ at each site, 


After that, sta:t to actively search (oị 
you: p@rfeCt partner. In most cases, a 
Premium Membership w.¡! cost vou 
Í@SS thân tụnch foc TWO, Pretty gqood 
value for 4 Souimate 


Thc be@§t ø@rVIC68..n cách categozy arc 
Boid ĐịQ ane Red. 


——..... hào 
: ủ cít Cây S3Q£-*teà 2X co 
wil open a new window * hat Ÿ cụ ` 
ve! $ YỆG ID TP CÓ” tC ty cc % tò 5 :9 3 
điêu g/1Êx 0 drônh x %E 7v CC AT CO € S2k 20 vxee 


trường hay 


AI 


Hạn có the quảng bá cho một sản phẩm hoặc một loạt các sản 
phẩm cùng loại mà không hề bị giới hạn hay ràng buộc gì. Ví dụ, 
nhà tiếp thị liên kết nổi tiếng Rosalind Gardner (tìm hiểu thêm về 
cô ở www.superaffilatehandbook.com) kiếm được hơn 450 ngàn 
đô/năm bằng cách bán sản phẩm của người khác trên mạng. Cô 
làm điều đó như thế nào? Cô lập ra trang web www.sage-hearts. 
com chuyên đánh giá các trang web về hẹn hò. Trên trang này, cô 
viết lời bình hoặc nhận xét cho hàng chục các trang web hẹn hò 
khác nhau trên thế giới như trang hẹn hò dành cho người có đạo, 
người trưởng thành, người cao tuổi, người đồng tính, v.v... Mỗi 
khi có ai đọc nhận xét của cô và gia nhập một trang web hẹn hò, 
cô sẽ được trả tiền huê hồng! 

Bạn có thể làm tương tự trong những lĩnh vực khác như nhận xét 
về các trang web bán trò chơi điện tử, sản phẩm công nghệ thông 
tin v.v... 


Sau đây là 4 bước căn bản để trở thành nhà tiếp thị liên kết. 


Bước 1: Tham gia chương trình liên kết 

Trước tiên, bạn cần tìm các sản phẩm tốt nhất để bán bằng cách 
lướt qua các trang web liên kết như www.clickbank.com (chỉ có 
sản phẩm kỹ thuật số), http://www.cj.com/,... Chọn bán các sản 
phẩm có tỉ lệ chiết khấu cao khoảng 50%-70% để tối đa hóa lợi 
nhuận. Bên cạnh đó, bạn cũng phải thận trọng xét xem sản phẩm 
mà bạn quảng bá có thật sự tốt không, họ sẽ trả huê hồng cho bạn 
dưới hình thức nào và có cung cấp cho bạn các phương tiện tiếp 
thị tốt không. Bên dưới là hình ảnh từ trang www.clickbank.com, 
bạn có thể thấy các mức chiết khấu khác nhau được hiển thị. 
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ClickBank Marketplace Løng Bhọp 94lL 


(ve 18,000 podi 
:PA0®:L 2 2 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 Nen$ 


ị lndex > Money & Employment 


Products are ranked by popolarity. Cíck thơ p@fcentaQoe lo seo hơw tO make ø hopÌnk for eạch peoduct, 


Debt Management Real Estate Resume 
| Education New Products  SelfEmployment Investment 
ị Entrepreneur Home Business Finance dobs 


| 
: 1) Date Enty Ads Online - Joln The Bestf [sam 50%] 
| Mo AẨfiNate Links/Ađsense ads - Amazing 10-30% Cornverson Ratio + $45.72 Per Sale = Super fich Affiliates! Eam $1000+ Da! 


| PAYOUI SIATE §eamedleae: §34.74, %⁄4Amed.aale 5Ó O% Xaelaed, 63 ƠX. gaváy 46+ 0 


- 3) PaldSurveysOnline.com -#1 Survoy SiWe, leam 75%] 


don the #1 Gat Paởd Foc Your Opinon Affliate Prowam! Hghest Convertng Site Ondinel Gei Paid To Taks Surveys Online 
PAYOAT STATS Eeamedsale §?% 03, %semed/eaie 75 0%., K/mflased 80 O&, g avey 364 7 


3) SurveyScouLcom - Pald For Your Opoinlons. leam 75%] 
Atfiliates sam 75% - sven on non-CB orders 15-30% conversion ratio! 
PAYOUT STATS $eamedsae §10 54, Weemedsae 75 2% Noo 89 0%, gavty 2097 


Bước 2: Đặt đường dẫn vào trang web của bạn 


Một khi chọn được sản phẩm để quảng bá và đăng ký vào chương 
trình liên kết, bạn sẽ được cấp một đường dẫn được mã hóa đặc 
biệt để đưa lên trang web của bạn. | 

Từ trang web của mình, bạn phải viết lời chào hàng thật ấn tượng 
về sản phẩm mà bạn làm đại điện, thậm chí phải tận dụng những 
thông tin đặc biệt về sản phẩm mà nhà sản xuất cung cấp cho bạn. 
Một lần nữa, bạn có thể tạo trang web quảng bá về hàng chục tức 


sản phẩm cùng loại. Tuy vậy, bạn phải gia tăng giá trị của trang 


_ Web băng cách đưa ra lời đánh giá và giới thiệu của riêng mình về 


sản phẩm mà bạn tin dùng. 


Bước 3: Khách hùng nhúp vào đường dẫn và mu sản phẩm 
Bạn càng tiếp thị sản phẩm trên trang web tốt bao nhiêu, tỉ lệ bán 


hàng của bạn càng cao bấy nhiêu! 


Bước 4: Kiêm huê hông bằng cách bán hàng qua đường dẫn 
Dây là công đoạn đáng mong đợi nhất! Bạn chỉ cần ngôi chờ nhà 


sản xuất gửi chỉ phiếu đến cho bạn. 


Cúdh 9: Lúp Irung web có nội dung phong phú vò cho đặt quảng cáo 


Có bao giờ bạn tự hỏi: tại sao có nhiều trang web cung cấp thông 
tin miễn phí, dịch vụ miễn phí, thậm chí cho phép bạn tải về máy 
tính nhiều thứ hay ho bổ ích mà không phải trả tiền? Đó là vì họ 
muốn thu hút một lượng lớn khách đều đặn vào trang web của họ. 
Cùng lúc đó, họ kiếm tiền bằng cách cho người khác đặt quảng 
cáo trên trang web của mình. Khi có người nhấp vào đường dẫn 
quảng cáo, họ sẽ được trả tiền huê hồng. Thông thường, số tiền 
này tỉ lệ thuận với số lượt nhấp vào đường dẫn quảng cáo. 

Như vậy, nếu bạn tạo được một trang web có nội dung phong phú, 
hình thức bắt mắt, giao diện đễ sử dụng thu hút được nhiều người 
phé thăm, bạn có thể kiếm được nhiều tiền bằng cách tham gia 
chương trình Google Adsense. Điều này có nghĩa là Google sẽ để 
quảng cáo trên trang web của bạn. Mỗi lần có ai đó nhấp vào quảng 
cáo, bạn sẽ nhận được huê hồng từ Google, với mức giá từ 0,05 đô 
cho tới 5 đô cho mỗi lần nhấp! Sau đây là ba bước kiếm tiền. 


Bước 1: Tạo một irang web có nội dung phong phú, bổ ích 

Trước tiên, bạn cần chuẩn bị nhiều nội dung hữu ích cho một chủ 
đề cụ thể nào đó. Ví dụ, nếu đam mê của bạn là “nuôi rùa”, hãy 
chia sẻ những kiến thức, kinh nghiệm quý báu giúp người khác biết 
cách chăm sóc rùa. Bạn có thể tự viết hoặc trích đăng miễn phí các 


bài tham khảo khác về chủ đề của bạn tại www.articlecity.com. 


Bước 2: Tham gia thương trình Google Adsense 


Tiếp theo, vào www.google.com/adsense và tham gia chương 
trình Google Adsense dưới tư cách chủ trang web. Google sẽ đăng 
những mẩu quảng cáo liên quan đến nội dung trang web của bạn. 
Ví dụ, nếu trang web của bạn về chăm sóc rùa, các quảng cáo về 


chăm sóc rùa sẽ được đưa lên trang web của bạn. 
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Bước 3: Khách hàng nhúp vào quảng cáo và bạn kiếm được tiền huê hồng 
Bây giờ bạn chỉ cần ngồi đợi tiền chảy vào tại, Hình ở bên dưới 


lấy từ trang web của một cộng sự của tôi, đồng thời là chuyên gia 


” VỆ Internet, Stuart Tan. Anh có nguồn thu nhập đều đặn hàng 


tháng từ trang web của mình: www.stuarttan.com. Bạn có thể 


thấy quảng cáo của Google nằm ở bên phải trang web. 
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Có cách gì để bạn bán những sản phẩm vật chất 
chất lượng cao như quần áo, thuốc bổ, đồng hô, 
máy tính, đồ chơi dưới thương hiệu của bạn, trong 
khi người khác phụ trách khâu dự trữ hàng hóa, 
vận chuyển và giao hàng không? Có đấy và hàng 
ngàn doanh nhân trên mạng kiếm được hàng trăm 


ngàn đô với chiến lược được gọi là “ốc mượn hồn”. 


` 


Nhà cũng cái “ốc mượn hỏn” là một đại lý bán sỉ chuyên giao sản 
phẩm trực tiếp cho khách trên mạng của bạn, từ kho hàng của họ. 
Họ đóng gói và vận chuyển sản phẩm cho bạn. Bạn trả giá bán sỉ 
cho sản phẩm vào lúc lấy hàng và thu giá bán lẻ từ người mua. 
Dộ chênh lệch giữa giá bán sỉ và bán lẻ chính là số tiền bạn được 
hưởng. Bạn không cần phải mó tay vào sản phẩm hay bỏ tiền ra 
mua hàng để chịu cảnh ôm hàng tồn kho. Đã có đại lý làm hết cho 
bạn. Điều tuyệt vời nhất là đại lý sẽ để logo của công ty bạn lên 
sản phẩm, nên khách hàng không bao giờ biết sản phẩm của bạn 
là do người khác làm. 

Hãy hình dung về cách hoạt động của chiến lược “ốc mượn hồn”. 
Ví dụ, bạn tạo ra một trang web bán các sản phẩm bổ sung vitamin 
cho các bà các chị muốn giữ gìn nhan sắc. Bạn thương thảo với 


một đại lý bán vitamin. 


Bước 1: Khách hàng vào trang web của bạn, bị thuyết phục trước 
lời quảng cáo ấn tượng và mua một lọ vitamin tổng trị giá 
39 đô + 12 đô (phí vận chuyển). 


Bạn nhận đơn đặt hàng của khách và email thông tin chỉ 
tiết về sản phẩm cùng địa chỉ giao hàng tới đại lý. 


Đại lý sẽ chuẩn bị sản phẩm, dán logo của bạn lên bao bì 
và gửi trực tiếp cho khách hàng. 


Bước 4: Với giá sỉ bạn phải trả cho đại lý là 19 đô, bạn có lời 20 đô! 


Vậy bạn có thể tìm các đại lý bán hàng đáng tin cậy ở đâu? Hãy 
vào www.worldwidebrands.com, trang này có địa chỉ của hàng 
trăm đại lý uy tín nhất trên toàn thế giới với đủ loại sản phẩm 


trên đời. 
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Cúch7: Sứ dụng mô hình dø doanh thụ 


Chẳng có gì bắt buộc bạn chỉ sử đụng một mô hình để đem lại 
doanh thu cho trang web của mình. Thực tế, trang web có lợi 
nhuận cao thường có ít nhất ba cách tạo doanh thu trong sáu cách 
mà tôi vừa giới thiệu với bạn. Trở lại ví dụ về môn đánh Đôn, 
bạn có thể dựng lên một trang web đưa ra những lời nhận xét/ 
phê bình về các câu lạc bộ chơi gôn lớn nhất thế giới. Bạn có thể 
liên kết với hàng chục công ty khác để bán thẻ thành viên câu lạc 
bộ chơi gôn. Bên cạnh đó, bạn có thể bán eBook “Làm thế nào để 
đánh banh xa hơn gấp ba lần chỉ trong vòng hai tháng”. Bạn cũng 
có thể tham gia chương trình Google Adsense để đặt các quảng 
cáo về gôn trên trang web của mình. Cuối cùng, bạn cũng có thể 
bán dụng cụ chơi gôn bằng nhãn hiệu của mình và thương thảo 
với đại lý để cung cấp hàng cho bạn! 

Bạn thân mến, với chiến lược đúng đắn và tỉnh thần lao động 
chăm chỉ, bạn có thể kiếm được cả một gia tài nhờ kinh doanh trên 
mạng. Nhưng khoan đã! Chúng ta chỉ mới tới bước 4 trong việc 
tạo nên việc kinh doanh trên mạng sinh lợi. Trong hai chương tới, 
bạn sẽ học sáu bước nữa như tạo trang web như thế nào, thiết lập 
hệ thống thanh toán ra sao, làm gì để thu hút lượng khách hàng 
đông đảo và liên tục... 


(ÁCH THÚC XÂY DỤNG 
MỘT TRANG WEB SINH LÚI 


hương 11 sẽ hướng dẫn bạn hai bước tiếp theo trong 10 
bước kinh doanh trên mạng thành công. Bạn sẽ được 


học những bước căn bản để tạo dựng trang web và viết 


lời chào hàng để biến người lướt web thành khách hàng. 


[hiết kế 
và xây dựng †rang web 


Sau khi đã xác định loại sản phẩm và dịch vụ muốn bán, bạn cần 
tìm địa điểm mở cửa hàng. Trong thế giới Internet, tìm địa điểm 
đồng nghĩa với việc tạo ra một địa chỉ trên Internet và mở cửa 


hàng tức là xây dựng một trang web. 


a. Đăng ký tên miên 

Tương tự như kiểu kinh doanh truyền thống cần một địa chỉ văn 
phòng, bạn phải đăng ký một địa chỉ Internet, gọi là tên miên cho 
việc kinh doanh trên mạng. Tên miền (hay đường dẫn URL) rất 
quan trọng vì nó ảnh hưởng đến thứ hạng trang web của bạn trên 


các trang tìm kiếm và giúp khách hàng dễ tìm đến bạn hơn. 
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Một số diểm quan trọng tần lưu ý vẻ tách đặt lên miễn... 

® Tên miễn phải đễ nhớ và dễ viết. Một tên miền như www,. 
zephidorm.com rất khó nhớ và dễ gõ sai thành “Zephidom” 
hay “Zephidome”, khiến bạn bị mất một lượng khách đáng kể. 
Tránh dùng những tên lạ lẫm, phá cách như www.©kay2U. 
com vì người dùng sẽ không biết nên gõ “O.K” hay “Okay”, 
chữ “to” hay số “2”, 

® Tên miền nên chứa những từ khóa mà khách hàng tiềm năng dùng 
để tìm kiếm bạn. Ví dụ, nếu bạn bán đồ chơi, bạn biết chắc rằng 
người dùng sẽ gõ chữ “toy“ vào trang tìm kiếm như Google, 
đúng không? Vậy thì nếu để từ khóa “toy“ vào tên miền (ví dụ 
WWW.toycity.com), trang web của bạn sẽ có cơ hội được xếp hạng 
cao hơn trên những trang tìm kiếm. Khách hàng cũng dễ truy cập 
vào wwwW.toycity.com hơn là trang web chẳng có nghĩa gì như 
WWW.tomsstore.com. Nếu bạn đã chọn tên miền là tomsstore 
cho giống với tên cửa hàng của bạn (Tom“s Store - Cửa hàng 
của Tom), bạn hãy để tất cả các từ khóa vào tên miền phụ mà 
lập trình viên có thể tạo cho bạn miễn phí. Ví dụ tên miền phụ là 
WWW.tOyS.tomsstore.com, www.eduacationaltoys.tomsstore.com 
hay www.barbie.tomstore.com. 


® Khi đặt tên miền bằng tiếng Việt, xin bạn lưu ý một điều là 
tên miên không có dấu. Do đó, bạn nên đặt tên như thế nào để 
người đọc không thể hiểu sai hoặc đọc thành những chữ có nội 


dung phản cảm, dung tục hoặc gây cười. 


b. Tìm nhà cung cấp dịch vụ máy thủ 


Giống như một cửa hàng được đặt trong một trung tâm thương 
mại, trang web của bạn cũng cần nằm trên một máy chủ. Nhà 
cung cấp dịch vụ máy chủ (Web host) là công ty giúp bạn lưu trữ 


tật cả các thư mục và hình ảnh trên trang web của bạn vào máy 


chủ của họ, Máy chủ của họ se lầm trang web của bạn “sống”, 
nghĩa là người đùng Internet có thể truy cập được. Nhà cung cấp 
dịch vụ máy chủ thu phí từ 4 đô đến 35 đô/tháng, tùy thuộc vào 
gói dịch vụ mà bạn mua. Giá này rất rẻ nếu so với chi phí thuê 
mặt bằng của kiểu kinh doanh truyền thống. 

Bạn cần đảm bảo rằng nhà cung cấp dịch vụ máy chủ hoạt động 
chuyên nghiệp, có máy chủ nhanh và an toàn, hỗ trợ khách hàng 
tốt, đồng thời cung cấp cho bạn đủ dung lượng bộ nhớ để khách 
hàng có thể xem và tải thông tin từ trang web của bạn dễ dàng. 
Bạn có thể tham khảo dịch vụ máy chủ tại www.namesecure. 
com và www.godaddy.com. Ở Việt Nam, các nhà cung cấp dịch 
vụ máy chủ có uy tín là VNPT, FPT, PAVIETNAM, Mắt Bão, 
Nhân Hòa... 


(. Thiêt kê vù xây dựng trang web 

Việc làm này tương tự như việc xây cửa hàng rồi thiết kế, trang 
hoàng để thu hút khách vào ngắm nghía, mua sắm! Có lẽ đây là 
phần thú vị nhất và cũng thử thách nhất. 

Điều quan trọng bạn nên luôn tâm niệm trong đầu là phải thiết kế 
trang web sao cho bán được hàng chứ không chỉ đẹp mắt. Nhiều 
người phạm sai lầm khi chi hàng đống tiền và thời gian để lập 
một trang web rực rỡ hào nhoáng, nhìn thì vui mắt nhưng không 
khiến người xem nhấp chuột vào nút “mua” hàng! 

Vậy đâu là yếu tố then chốt khiến người lướt web có lòng tin và 
muốn mua sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn? Nhiều người cho 
rằng đồ họa trang web phải thật ấn tượng, bố trí phải đẹp và 
có nhiều ảnh động. Trừ khi công ty bạn chuyên về thiết kế hoặc 
quảng cáo, tất cả các yếu tố trên đều không có tác dụng gì đáng 
kể! Ghé qua những trang web sinh lợi nhất, bạn sẽ thấy chúng 
rất đơn giản, không cầu kỳ chút nào. Yếu tố sinh lợi chính là 


cấu trúc tiện dụng và lời chào hàng hiệu quả. Một lần nữa, hãy 
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thử vào trang web của Rosalind C;ardner WAVAWSnse h©@arEsS,COII 
được nhắc tới ở trên. Cô tự thiết kế trang web của mình (bạn 
cũng có thể làm được) và kiếm hơn 400 ngàn đô một năm. Trang 


- WWwWw.maddentips.com của Bert Ingley cũng được thiết kế đơn 


giản và mang về 157 ngàn đô/năm! 


Để mang lại hiệu quả mong muốn, trang web tủa bạn phải đáp ứng 
bảy yếu tố sau... 


l. Trang “Tự giới thiệu” 


Bạn sẽ không mua hàng hay làm ăn với những người mà bạn 
không biết danh tính, đúng không? Ở trang này, bạn phải cung 
cấp thông tin về công ty và bản thân bạn. Thông tin càng chỉ tiết, 
chính xác, cụ thể (bao gồm hình ảnh), uy tín của bạn càng tăng 
và khách hàng sẽ tin tưởng bạn hơn. 


2. Trang “Liên lục 


Đây cũng là một trang quan trọng trong việc gây dựng lòng tin 
và uy tín. Cần làm cho khách hàng thấy rõ họ có thể liên lạc với 
bạn dễ dàng nếu có bất cứ thắc mắc gì về sản phẩm/dịch vụ của 
bạn. Bao giờ trên trang web cũng phải có thông tin liên lạc như 


số điện thoại, email, địa chỉ văn phòng... 


3. Tiêu đề và lời chào hàng ấn tượng 


Điều đầu tiên đập vào mắt người xem chính là tiêu đề. Nó phải 
gây ấn tượng, thu hút sự chú ý và đưa ra những lợi ích (hay 
giải pháp) quan trọng nhất mà trang web của bạn cung cấp. 
Ví dụ, “Cách xóa bỏ khuyết điểm trên da nhanh chóng, dễ 
đằng và an toàn nhất” (You re about to discover the fastest, 
CasIcsE and safcst ways to say goodbye to those embarassing 


skin imipertecHons) là mọt tiêu đề hiệu quả được công ty mỹ 
phẩm smartcover.com sử dụng. 

Bên cạnh đó, nếu một cửa hàng cần có người bán hàng giỏi để 
giới thiệu sản phẩm và thuyết phục khách mua hàng thì trang 
web của bạn cũng phải có những câu chào hàng đủ hấp dẫn để 
níu chân khách. Có như thế bạn mới có cơ hội giải thích lợi ích của 
sản phẩm và đưa đẩy họ đến chỗ mua hàng! Bạn sẽ học được bí 


quyết viết các câu chào hàng hấp dẫn trong bước tiếp theo. 


Screen Capture of wwwW.smartcover.com 


“You're About to Discover the Fastcst, Fasicst .©nd Safcst Vay 
tờ Sáy 'Goodihxe' to Those Emnharrrassing Skin Imperfnetionw! 
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4. Hình ảnh và đô họu đẹp 


Hình ảnh có thể truyền tải hàng ngàn thông điệp mạnh mẽ mà 
đôi khi ngôn từ không làm được. Hình ảnh tạo nên vẻ rực rỡ Nó 
sức sống cho một trang web. Bạn nên có nhiều hình ảnh đẹp về 
sản phẩm, về bản thân bạn (hay người đại diện công ty bạn), dùng 


người mẫu nếu cần thiết, và hình ảnh các khách hàng thân thiết. 


5. Lưu thông tin người dùng 
IPhần lớn khách hàng sẽ không mua ngay lần đầu tiên vào trang 
wcb. Họ sẽ ghé vài lần để tìm hiểu về sản phẩm và công ty của 


bạn trước khi quyết định mua. Bạn nên có chức năng cho khách 


hàng đăng ký nhận email để tiện liên lạc và Điệp tục chính phục 


khách cho đến khi họ mua hàng. Tôi sẽ hướng đân thêm vẻ phần 
này ở bước 9. 


vàn 
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ó. Thanh diêu hướng rõ rũng 


Tất cả các trang web đều cần thanh điều hướng cho phép người 
dùng dạo quanh trang web. Thanh này bao gồm các đường dẫn 
tới trang “Tự giới thiệu”, “Liên lạc”, “Hỏi đáp”, “Quy định” 


“ ^ ” Ä ^“ .ỖÀ 2» 2 N Ẩ Ầ ⁄ 
Mua hàng” và tất nhiên phải có đường dẫn về “Trang chủ”. 


/. Trang mua hùng và giỏ hàng do 


Không cần bàn cãi gì nữa, yếu tố quan trọng nhất là trang mua 
hàng, nơi khách có thể điền thông tin thanh toán. Nếu bạn bán 
nhiều sản phẩm, bạn có thể cung cấp giỏ mua hàng ảo và trang 
“Thanh toán”. Bạn sẽ học cách làm trang này ở bước 7. 


Bốn cách xây dựng một trnng web chuyên nghiệp 

lrong vòng một tuần với giú dưới 500 dô 

Bây giờ, câu hỏi được đặt ra là làm thế nào để xây dựng một trang 
web thật sự và ai có thể giúp bạn làm việc đó? Nhiều người nghĩ rằng 
phải mất vài ngàn đô và khoảng một tháng để tạo một trang web 
đẹp, có nhiều tính năng. Thật ra, với phương pháp đúng đắn, bạn có 
thể dựng lên một trang web chuyên nghiệp, sinh lợi trong vòng một 
tuần, với giá 300 - 500 đô! Dưới đây là bốn lựa chọn cho bạn. 


l. Tự làm trang web 


Tự thiết kế trang web là giải pháp rẻ nhất, cho phép bạn phát 


huy tính chủ động và linh hoạt của mình. Bạn có thể cập nhật và 


thay dời trang web bất cứ lúc nào. Tuyệt nhất là bạn không cần 
biết gì về lập trình, cũng không nhất thiết phải là nhà thiết kế 
sáng tạo mới tạo được một trang web sinh lợi. Trong quá khứ, ai 
cũng phải học ngôn ngữ lập trình HTML (Hyper Text Mark up 
Language) để viết trang web. 

Ngày nay, bạn chỉ cần đi chuyển con trỏ, nhấp chuột và gõ bàn 
phím, phần mềm chỉnh HTML sẽ tự động viết mã lập trình HTML 
cho bạn. Dựng một trang web với công cụ chỉnh HTML cũng đễ 


đàng như sử dụng Microsoft Word hay PowerPoint vậy! 


Công cụ chỉnh HTML thông dụng nhất là Microsoft Frontpage 
(giá khoảng 199 đô) và Macromedia Dreamweaver (phần mềm 
này đắt hơn, giá 399 đô, thường được những người thiết kế web 
chuyên nghiệp sử dụng). 

Để trang trí cho trang web của mình, bạn có thể tìm một loạt 
các hình ảnh và đồ họa trên các trang web như www.photos. 
com, www.freegraphics.com, www.coolarchive.com và WwwWwW. 
gotlogos.com. Đồng thời, bạn cũng cần một số phần mềm (như 
Adobe Photoshop) để xem và chỉnh sửa hình ảnh theo ý muốn. 

Nếu bạn muối tìm hiểu thêm về cách thiết kế, xây dựng một trang 
web chuyên nghiệp và sinh lợi, bạn có thể vào một số trang web 
thành công và học theo cách làm của họ như www.buywithnocredit. 
com và www.smartcover.com. Bạn cũng có thể vào các trang web 
như www.sitepoint.com và www.webdeveloper.com, ở đó sẽ có 


những mẹo nhỏ và bài tập giúp bạn tự làm trang web. 


2. Thuê nhân viên thiệt kê mẫu trang web 
Nếu bạn cần một trang web nhanh chóng và không muốn mất 
thời gian học cách tự làm, bạn có thể thuê nhân viên thiết kế web 


hành nghề tự do. Họ sẽ tạo mẫu trang web, logo và đồ họa chính 
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cho bạn. Sau đó, bạn có thể bổ sung và quản ly nọi đụng trang 
web băng công cụ chỉnh HTML. 


Mách nhỏ: Bạn có thể thuê sinh viên làm việc này. Những người hành nghẻ tự do 
lấy giá chỉ bằng một phẳn nhỏ so với những công ty thiết kế chuyên nghiệp 


3. Mua mẫu trang web và chỉnh sửa lại 


Còn có một giải pháp khác: mua mẫu trang web làm sẵn từ 
www.templatemonster.com hay www.freewebtemplates.com rồi 
chỉnh sửa cho phù hợp với nhu cầu của bạn. Có rất nhiều loại và 


kiểu trang web để bạn lựa chọn với giá từ 50 đô trở lên. 


4. Thuê công ty thiết kế web chuyên nghiệp 


Một công ty thiết kế web sẽ lo hết mọi việc cho bạn bao gồm 
thiết kế web, đăng nội dung (theo yêu cầu), cập nhật nội dung 
và cung cấp máy chủ. Tuy vậy, đây là giải pháp cuối cùng vì nó 
rất tốn kém (hàng ngàn đô) và bạn bị giới hạn quyền quản lý nội 


dung vì bạn không thể tự cập nhật trang web mỗi khi cần. 


Viết lời chào hàng thật độc đáo 
để thuyết phục khách hàng 


Lời chào hàng hấp dẫn cũng đóng vai trò quan trọng như người 


bán hàng chuyên nghiệp trong các cửa hàng. Nhiều trang web 
không ý thức được điều này đã phạm sai lầm khi chỉ đán vài bức 
ảnh về sản phẩm kèm theo lời giới thiệu ngắn ngủn, sơ sài và hy 
vọng người ta sẽ dán mắt vào xem rồi mua ngay tức thì. Điều này 
cũng giống như việc mở cửa hàng mà không thuê người bán hàng 
chuyên nghiệp đứng bên quây để đón tiếp và giúp đỡ khách. 


Trên mọt trang, web, những câu chào hàng góp phần to lớn trong 
việc biến người xem thành người mua bằng cách thu hút sự chú 
ý, giới thiệu sản phẩm, tạo đựng lòng tin và uy tín, giải thích lợi 
ích, gia tăng sự hứng thú nơi người xem và mời họ mua hàng. 

Bạn không nhất thiết phải là nhà văn để viết ra những câu chào 
hàng “câu khách“. Ai cũng có thể làm được điều này một khi 
nắm được công thức đã qua kiểm nghiệm mà tôi sẽ “bật mí” với 


bạn ngay bây giờ. 


q. Năm được điểm độc nhất mù sản phẩm/dịch vụ tủa bạn 
mũng lại 

Trước khi bắt tay vào viết, bạn cần nắm rõ điểm đặc biệt, duy 
nhất của sản phẩm hay dịch vụ của bạn. Điều gì khiến sản phẩm 
của bạn nổi trội hơn đối thủ? Nhanh hơn? Bền hơn? Hiệu quả 
hơn? Hấp dẫn hơn? Tiết kiệm tiền hơn? Tạo thêm giá trị? Hãy 
chọn ra ba điểm mạnh nhất trong danh sách lợi ích này. Bây giờ, 
hãy suy nghĩ về sản phẩm của bạn và viết ra ba đặc tính độc đáo 
nhất mà nó mang lại cho khách hàng. 

Khi bạn nhấn mạnh vào những lợi ích chính yếu này, tiêu đề và 


câu chào hàng của bạn sẽ đọng lại trong tâm trí khách hàng. 
91816) s 6 tin TỶ. .ớớớớnm. "nh 
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b. Đặt mình vào vị trí khách hàng 


Bên cạnh đó, bạn cũng phải hiểu đối tượng khách hàng của mình 
là ai. Ai có nhu cầu và có khả năng mua sản phẩm/dịch vụ của 
bạn? Điều gì xảy ra nếu bạn cố gắng bán cho cả bàn dân thiên 
hạ? Lúc đó, thông điệp của bạn sẽ mơ hồ, chung chung và bạn sẽ 
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chẳng bán được gì! Đây là một trong những, sản làm thường, nạp 
của những người mới khởi nghiệp. Ví dụ, nêu bạn bạn các tập chí 
như “Eorbes” hay “Fortune”, đối tượng khách hàng của bạn sẽ là 
các chuyên gia, nhà quản lý, nhân viên văn phòng 30 - 50 tuổi, có 
thu nhập ít nhất 4000 đô/tháng. Phương thức giao tiếp của bạn 
với họ sẽ khác hắn cách bạn nói chuyện với thanh thiếu niên và 
những khách hàng trẻ tuổi hơn. Ví dụ, nếu bạn bán chuông điện 
thoại, ngôn ngữ bạn dùng nên sành điệu và xì tin hơn. 

Khi đã xác định được đối tượng khách hàng, bạn phải đặt mình 
vào vị trí của họ. Đó là lý do tại sao tôi đề nghị bạn bán những 
thứ bạn say mê mà ngay bản thân bạn cũng sẽ mua dùng. Đứng 
từ góc nhìn của khách, bạn sẽ thấu hiểu tất cả những vấn đề, suy 
nghĩ, nhu cầu và ý thích của khách hàng tiềm năng. Có như vậy, 
bạn mới có thể bán cho họ theo cách họ muốn. Bây giờ, hãy nghĩ 
về đối tượng khách hàng của bạn và trả lời những câu hỏi sau. 
Vấn đề, khó khăn hiện tại của khách hàng là gì? Sản phẩm 
hay dịch vụ của bạn có thể giải quyết vấn đề đó như thế nào? 
(Vd: không có tiền, cô đơn, học lực kém, khó giảm cân, v.v...) 


Khách hàng có những băn khoăn, lo lắng gì? (Vd: quá già, quá 
trẻ, quá khó khăn, hàng quá đắt, không có thời gian, v.v...) 


Khách hàng mong ước và chờ đợi điều gì? Điều gì quan trọng 
đối với họ? Điều gì làm cho họ vui sướng? Làm thế nào để bấm 
đúng “phím nóng cảm xúc” của họ? (Vd: kiếm tiền, giảm cân, 


tăng sự tự tin, cảm giác an toàn hay tự do v.v...) 


BA 121111 7 áo Tn Hị cin àỈ TỰ H12 


Với những thông tin này, bạn có thể gây dựng lòng tin và tình 


cảm với khách hàng, giúp họ hứng thú mua sản phẩm của bạn. 


c. Làm thế nào để viết tiêu đề ấn tượng 


Tất cả các trang web bán hàng đều cần có tiêu đề thật hấp dẫn. 
Mục đích là để thu hút sự chú ý của người xem và dẫn dắt họ 
vào khám phá trang web của bạn. Nếu không làm được điều 
đó, họ sẽ chuyển sang trang web khác và bạn sẽ mất một khách 
hàng tiềm năng. Tiêu để quan trọng đến nỗi, một nghiên cứu 
cho thấy việc thay đổi tiêu đề có thể làm tăng doanh thu của 
trang web lên 714%! 


Như đã nói ở trên, một tiêu đề ấn tượng phải thu hút sự chú ý và 
nói lên được những lợi ích quan trọng (lời cam kết) mà bạn mang 
đến cho khách hàng. Dưới đây là một tiêu đề mạnh mẽ trên một 
trang web huấn luyện chó www.dogtrainingzone.com. 


G zĐog Training. 


vaww Dog Írawsng7one Gom 


ÐrbSU ATcd pếtownere! TẾ vou san! tó hàyc & healthier, happier dop, knd 
vip hìm from reliesing hìmself an xeur ca pet, che Măng 0p vauc đexignec 
vhoex, nipping wCvour guests and x whofe lót more, then hết 4, 


“How To Have Your Dog Or Puppy 
Obey Your Every Command With The 
Easiest, Step- By-Step Dog Training 
System Available - Start Seeing 
Results The Very First Day!" 


Bạn quớ mệt với cún cưng ở nhờ? Nếu muốn cục cưng của bơn khỏe hơn, vuihơn vò không 
lè bộy lên thdm, nhơi rách đôi giòy xn hay gồm gừ với khách quý thì đây lờ bí quyết... 


tờm lhế nào để cún cưng rỡm rắp nghe heo mọi mệnh lệnh của chủ? Chương trình huấn 
luyện chó theo từng bước đơn giơn nhối. Hiệu quả ngoy fừ ngòy đầu tiên!” 
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Ví dụ về những tiêu đề hiệu quả 


»_ Làm thế nào tôi kiếm được 436.797 đô/năm bằng cách bán sản phẩm của người khác trên mạng 
© Giảm cân ngay lập tức mà không cần tập thể dục hoặc ăn kiêng 

s Làm thế nào để tăng gấp đôi thu nhập mà không cần đổi việc 

e Biện pháp trị hói đầu mới nhất, hiệu quả tức thì! 

e7 bí quyết cắt giảm chỉ phí xe hơi từ 2000 đến 5000 đô một năm 

s. Phương pháp dạy toán MỚI RA LÒ giúp học sinh đạt điểm 10 trong vòng ba tháng 

s. Đừng mua một chiếc xe nào cho đến khi bạn đọc những con số này 


Bạn thấy đó, mỗi tiêu đề ở trên đều thu hút được sự chú ý, gây tò 
mò làm người ta phải đọc tiếp, đồng thời nó cũng đưa ra một lời 
hứa hẹn nào đó. Ngược lại, có khá nhiều ví dụ về những tiêu đề 
“nhàn nhạt” vì quá chung chung, mơ hồ chẳng gây được sự chú 


ý nơi người đọc. 


e Liệu sự lo lắng tó dang cướp đi những thứ tốt đẹp trong đời bạn? 
Đây là lời chào mời của một công ty bảo hiểm nhưng nó quá tiêu 


cực và u ám. 


e Học theo cách tủa Peter Richard 
Đây là cách một công ty rao bán các khóa học tiếng Anh cho 
trẻ em. Vấn đề ở chỗ nó không đưa ra lợi ích nào của khóa học, 


thậm chí không hề nói cho khách biết sản phẩm đó là gì. 


e Không... Không... Đừng gọi tên tôi 
Dây là lời mở đầu cho một khóa học về nghệ thuật nói trước đám 
đông. Người viết cố tỏ ra thông minh, sáng tạo, nhưng lại không 


cho thấy lợi ích cũng như không gợi trí tò mò để bạn tiếp tục đọc. 


e Giú trị của thất lượng 
Một tiêu đề dùng để bán đồng hồ như thế chẳng “đánh” vào đâu 


cả mà cũng chăng hấp dẫn để bạn tìm hiểu sản phẩm đó là gì. 


e Cứu húng vút liệu Joe 

Một trong những sai lầm thường gặp của nhiều ông chủ là họ lấy 
tên mình đặt cho công ty và đưa nó lên làm tiêu đề trong khi tên 
tuổi của họ chưa được ai biết đến... ngoài người nhà! Hơn nữa, 
khách hàng cũng không cần biết bạn là ai và bán thứ gì, nếu bạn 
không làm cho họ thấy lợi ích của họ trong đó. 

Làm thế nào để viết những câu tiêu đề thật hấp dẫn? Thật ra, bạn 
không cần quá cầu kỳ hoặc viết ra những câu kêu rổn rảng như 
chuông. Cái đơn giản chính là cái hiệu quả và bạn chỉ cần bắt chước 
những mẫu câu in đậm ở trên. Chẳng hạn, “Làm thế nào tôi kiếm 
được 436.797 đô/năm bằng cách bán hàng của người khác trên 
mạng” đi thẳng vào vấn đề và đập ngay vào mắt người lướt web. 
Công thức bắt đầu/kết thúc với “Làm thế nào/Như thế nào...” 
có thể áp dụng cho hầu hết các loại sản phẩm hoặc dịch vụ. Sau đây 


là một số ví dụ sử dụng công thức này. 


Tôi đã kiếm được một triệu đô đầu tiên như thế nào? 

e Làm thế nào để động viên con bạn học tốt? 

se. Làm thế nào để kết bạn và tạo được ảnh hưởng với người khác? 

e Làm thế nào mà tôi trở nên nổi tiếng sau một đêm và làm sao để bạn cũng làm được như vậy? 


Tương tự, bạn có thể mượn công thức “Đừng mua một chiếc xe 
nào cho đến khi bạn đọc những con số này” để tạo ra những câu 


tiêu đề như: 


e_ Đừng mua bảo hiểm cho đến khi bạn đọc những điều này 
s. Đừng mua sản phẩm giảm cân cho đến khi bạn đọc những điều này 
e. Đừng dự một khóa học làm giàu nào cho đến khi bạn biết đến những điều này 


Hãy suy nghĩ về sản phẩm của bạn và viết ra ít nhất 20 tiêu đề 
sử dụng những công thức “chắc thắng” mà tôi đã chỉ cho bạn, rồi 
chọn ra câu “đất” nhất để đưa lên trang web. Hãy bắt đầu nào, 


bạn còn chân chừ gì nữa... 
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d. Bí quyết viết lời chào hàng hiệu quả 


Khi câu tiêu đề đã lôi kéo được sự chú ý của khách, để thúc đẩy 
họ đến chỗ muốn khám phá trang web, bạn phải tung ra những 
lời chào hàng thật thuyết phục để dẫn đắt người xem đi vào quy 
trình bán hàng hiệu quả: trình bày sản phẩm, tạo lòng tin, giải 
thích lợi ích, tạo hứng thú mua hàng và đưa ra lời chào mời trực 
tiếp. Đây là ba nguyên tắc quan trọng để viết câu chào hàng 


tuyệt đỉnh. 


án lợi ích, 
lễ không bún tính nũng 


Khi bạn bán một sản phẩm hay dịch vụ, đừng phạm sai lầm khi 
chỉ tập trung nói về tính năng và quên mất lợi ích mà nó đem lại 
cho người dùng. Chỉ khi bạn chú trọng vào lợi ích, đối tượng mới 
có hứng thú mua hàng vì họ thấy rõ nó có thể giải quyết vấn đề 
hoặc tạo ra thay đổi trong cuộc sống của họ như thế nào. 


BE IN}EE ly EFas HUU/H TFHH-PHH 


Ví dụ, néu bạn bán máy lạnh Super Cool và viết “Super Coof íf 
luo điện”, tức là bạn chỉ bàn đến tính năng của máy lạnh. Hãy tập 
trung vào lợi ích: “Super Cool sẽ giảm hóa đơn tiền điện của bạn tới 
25%, tiết kiệm rất nhiều tiền cho bạn”. Như vậy, máy lạnh loại này 
sẽ trở nên hấp dẫn hơn nhiều, đúng không? 

Nếu bạn bán kem đánh răng Ngọc Trai, câu chào hàng như 
“Kem đánh răng Ngọc Trai uới công thức đặc biệt giíp chà bóng 
0à làm trắng răng” mới chỉ đề cập đến tính năng. Hãy chuyển 
sang nói về lợi ích cho khách hàng, “Ngọc Trai đem đến cho bạn 
hàm răng trắng bóng như ngọc 0à nụ cười chính phục người khác 
phái”. Con người thường bị cảm xúc chỉ phối hơn là lý trí. Phổ 
biến một món hàng nào đó dưới dạng lợi ích, bạn tạo ra những 


cảm xúc mạnh mẽ thúc đẩy đối tượng mua hàng. 


Dùng nhiều tính tử mạnh, con số cụ thể 
Nguyên tác 2: DI ANH 2 An CĐ SỈ À 


^Asa# 


So sánh hai câu: “Làm thế nào để bạn tăng thu nhập” với “Làm thế 


nào để bạn tăng thu nhập của bạn lên đáng kể: 25% chỉ trong 0uòng 
12 tháng”. Câu nào hấp dẫn hơn? Tất nhiên là câu thứ hai, bởi nó 
dùng đến tính từ mạnh “đáng kể” cũng như những con số cụ thể 


như “25%” và “chỉ trong vòng 12 tháng”. 


IERLRER°i 0n từ “Dạn” và “của bạn” 
Nguyên tắc 3: x.. sự xố 
như dung đối thogi với người dọc 


Những câu văn có nhiều từ “bạn” và “của bạn” khiến khách hàng 


cảm thấy gắn liền với sản phẩm/dịch vụ được đề cập, như thể cô 
ấy hoặc anh ấy đã sử dụng nó rồi và đang thụ hưởng lợi ích mà 


nó mang lại. 
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So sánh hai câu sau 


'Kem đánh răng Nụ Cười Xinh có chứa hàm lượng vitamin và khoáng chất có tác dụng chàm sóc rằng 
miệng giúp răng trắng, sạch và khỏe mạnh hơn” 

với 

“Kem đánh răng Nụ Cười Xinh có chứa hàm lượng vitamin và khoáng chất có tác dụng chăm sóc rằng 
miệng mà bạn cần cho răng và lợi của mình. Nụ Cười Xinh sẽ giúp bạn có được hàm tăng trắng bóng, 
sạch sẽ, yếu tố làm nên nụ cười tươi của bạn” 


Bạn thấy đó, câu thứ hai giúp người đọc liên tưởng rõ về sản 
phẩm, họ có thể cảm nhận được lợi ích mà sản phẩm này mang 
đến cho họ. 


Như vậy, với ba nguyên tắc trên, bạn sẽ viết về điều gì trước? 
Phải sắp xếp cấu trúc câu như thế nào? Điều này tùy thuộc vào 
việc trang web của bạn bán một sản phẩm duy nhất (hoặc vài sản 
phẩm), hay các loại sản phẩm khác nhau. Có hai phương pháp 
giúp bạn làm việc này. 


e. Việt quảng cáo dài nêu bạn chỉ có một hoặc vài sản phẩm 


Rất có thể những điều tôi sắp chia sẻ với bạn đi ngược lại niềm tin 
và nhận thức của bạn về cách xây dựng một trang web. Nhiều người 
tin rằng trang web càng ít chữ càng tốt, vì con người nói chung rất 
lười đọc. Chính vì thế họ đăng rất nhiều hình ảnh cùng vài dòng giới 
thiệu ngắn gọn và để mặc người xem quyết định có nên nhấp chuột 
tiếp hay không. Sự thật, phương pháp này bán được rất ít hàng. 
Điểm mấu chốt nằm ở nội dung. Nếu bài quảng cáo của bạn nói 
đúng những điều khách hàng muốn nghe thì dù có đài chăng nữa 
họ vẫn đọc. Nhiều thử nghiệm chứng minh rằng, nội dung quảng 
cáo đài (cho một hoặc vài sản phẩm) thường mang lại doanh thu 
cao hơn, vì bạn dẫn dắt đối tượng trải qua từng bước trong quy 
trình bán hàng, thay vì để cho những đường dẫn khác nhau trên 
trang chủ làm họ mất tập trung. Nếu tìm hiểu những trang web 
bán hàng tốt nhất, bạn sẽ thấy nhiều trang web tuân theo 8 bước 
sau đây để biến người xem thành khách hàng. 


8 bước giúp bạn viết quảng cáo dài thành công 
Xin giới thiệu với bạn 8 bước mà tất cả những người bán hàng và 
tiếp thị chuyên nghiệp đều sử dụng để biến khách hàng tiềm năng 
thành người mua. Các bước này không giới hạn trong việc viết lời 
chào hàng trên trang web mà còn có thể áp dụng cho tất cả các 
dạng tiếp thị như quảng cáo trên báo, tờ rơi và gửi thư trực tiếp. 
Bước ]: Đồng điệu và thổi phông vấn đề 

Bước 2: Đưa ra giỏi phúp 

Bước 3: Bán lợi ích và ước mơ 

Bước 4: Tạo dựng uy tín 

Bước 5: Đưa ru lời chùo mời khó cưỡng lại với những món quà tặng 

Bước 6: Đề ra mức gió và giải thích tính hợp lý tủa nó 

Bước 7: Bảo hành mạnh tay để giảm rủi ro cho khách 

Bước 8: Mời đặt hàng 


Bước ]: Đồng điệu vù thổi phông vấn đề 

Hãy bắt đầu bằng cách diễn tả cảm giác của khách hàng khi phải 
đối mặt với những vấn đề mà bạn muốn giải quyết cho họ. Hãy 
nói lên sự mệt mỏi, nỗi bức xúc và sợ hãi mà khách hàng đang 
phải chịu đựng. Những lời đồng cảm như vậy giúp xây dựng mối 
liên kết chặt chẽ giữa người bán hàng với người đọc ngay lập tức. 
Họ thấy bạn hiểu rõ những vấn đề của họ. Còn một cách tiếp cận 
khác: hãy nói về những kinh nghiệm bản thân về vấn đề đó... 
điều mà người đọc cũng nếm trải. Sau đây là ví dụ từ một trong 


những trang web của tôi: wwwW.successwithnÌp.com. 
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How to Supercharge Your 
Career, Create Breakthrough 
Results & Massively lncrease 
Your lncome in Just Ủnder 5 The, 
Months! St ch 


t— 


Deär F nend, 


† be¿eve that you have found thịs web page because aChievrng wealth Â succ@ss :s 
tmoOrtant to yOu. You know that wherever yOu are ïn yoor life nghĩ nơw, you CAN ang 
DESERVE to achieve a lợt more. You know that you CAN make more money, become a 
trore powerfui CommunicatoY, buid stronger reia0onships with the people you care aÐOuT 
and achi@ve grôat€r SUCCGSS in yOUr Careor Of yOur D0Si@SS 


Bước 2: Đưa rd giúi pháp 


Sau khi miêu tả và cường điệu hóa vấn đề khách hàng gặp phải, 


bạn hãy trình bày về sản phẩm/dịch vụ của bạn như một giải 


pháp cho vấn đề của họ và nói về những lợi ích chính một cách 


ngắn gọn. Trong ví dụ của mình, tôi giới thiệu NLP là cách thức 


giúp đối tượng khách hàng của tôi vượt qua khó khăn và đạt được 


mục tiêu của họ. Trước khi đi vào trình bày giải pháp, tôi khám 


Đo you experience any of the following patterns that keep you 


trom greater wealth & succeose2? 


*° You are coostantfy held back by lmitng pafterns such 45 
ĐÐrOCcrastinason, frustrgbon, seff-dout and fear? 

#“ YQ„ are sul not choayr about what you roafV want tọ achieve ang 
35 a reSult, iaCk focos and đưecbon?2 

# Yodu seem to have treg to tuến your lÉp around many times bụt 
notung seerns to have worked 2 

# You leo as though therø are many external forces thái are 
Controiling your le and you feel mowerless to change them 

# ARer years df cotbnuous falure and setbacks, you fiad that you 
lạck te courage & have lost the p4ssioc & motvatloo t0 mowve 


phá ra một chiến thuật hiệu quả là đưa ra lời cảm nhận của những 
khách hàng đã giải quyết được vấn đề và đạt được mục tiêu của 


họ thông qua khóa học của tôi. 


Às a Financial Planner, | hạd always been abDie tọ achieve the 
Mibion Dollar Round Tabie (MORT) status, qualfying mộ among 
the top 1% Of insurance advisors around the World, HOWwever, 
through the prnciples in thị boOk, Í laarnl to set a quantum target 
of tripling my sales and income and quaifying for the prestigiouB 
Cou* of the Tabie. Ì achieved thị ;usf wdhin 2 montnis) 


Làm thế nùo thúc đẩy sự nghiệp củo bạn, tgo ra kết quủ 
bất ngờ vù †ñng thu nhập theo cấp số nhôn chỉ trong vòng 
9 tháng! 


Bẹn thôn mến, 


Tôi tin rằng bạn tìm đến trang web nòy vì sự giòu có vờ thành công rốt quơœn trọng đối với 
bẹn. Bạn biết rằng dù bạn đơng ở khúc quanh nòo, bạn cùng CÓ THỂ và XỨNG ĐÁNG đọt 
được nhiều hơn những gì bơn đang đợt được ngòy hôm ndy. Bạn biết mình CÓ THỂ kiếm 
nhiều tiền hơn, giao tiếp hiệu qud hơn, có mối quơn hệ tốt hơn với những người xung quanh 
vò gội hói nhiều thònh công hơn trong sự nghiệp hay công †y của bạn. 


Những thói quen nào su dây dong tún trở bọn lrở nên giàu có và thành công? 

N ơn hơy trì hoờn, thốt vọng, tự †i vờ sợ hỡi? 

§ Bọn không biết mình thột sự muốn gì dẫn đến hộu quở làm việc thiếu tập trung và 
mất phương hướng? 
Bạn đồ cố gống †hoy đối cuộc sống vời lồn nhưng không fhònh công? 
Bạn cởm thấy có nhiều yếu tố bên ngoài điều khiển cuộc đời mình, vờ bạn có cảm 
gióc bất lực? 

R Sdu boơo nhiêu năm khó khỡn trở ngợi, bạn không còn đủ dũng cởm để gượng dộy 
v ngọn lửa đam mê trong bạn đồ tắt ngúm? 


Lorraine Koh 
Financial Advisor 
Prudential Assurance Company 


Master Your Mnd, 


Design Your Destiny 
Proven NLP Strategies that Empower You 
To Achieve Anything You Want in Life 


lÍ you want to leam how NLP & the power of 
Success conditioning can heip you achieve 
Success in your life nghị now, then you must 
read 

Master Your Mind, Design Your Destiny! 
By Adam Khoo with Stuart Tan 


Ít is by far one of the most comprehensive, 
practical and powerful books writen on how 
you can apply NLP to your career, 
relationships, health and personal 
developmen! immediately. 
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tờ chuyên viên tư vốn lời chính, tỏi luôn đại dược dư luou Heim roi hú EX5 QÑMici EXölfcg 
Round Toble), giúp tôi có mớt rong số 1% chuyên viên giỏi nhớt fhỏ gioi họng ngĩnh bạo Hiểm), 
Tuy vậy, nhờ quyển sóch nờy, tôi học được cách đề rd chỉ tiêu đây thử thạch - làng doonh 
Số vờ fhu nhập củo lôi lên gếp 3 lồn, trở thònh thònh viên của Hiệp hội những người bón bảo 
hiểm giỏi nhất (Cour of the Table). Tôi đð lồm được điêu nòy chỉ lrong vòng 2 tháng! 


(Lorrgine Koh - Chuyên viên tư vốn tời chính - Công †y bảo hiểm Prudenfiol) 


Làm (ủ Tư Duy, Thuy Đổi Yận Mệnh 

Phương pháp NLP đảm bỏdo giúp bọn đợt được bối cứ điều gì bạn muốn †rong cuộc sống. 
Nếu bạn muốn học về NLP vờ súc mạnh của việc rèn luyện để thờnh công ngay bêy giờ, 
hðy đọc “Làm thủ tư duy, thuy đổi vận mệnh” củơ tóc giỏ Adơm Khoo vò Studr† Ten. 

Đôy là một trong những quyển sóch dễ hiểu, thiết thục vờ hiệu quỏ nhốt giúp bạn ứng dụng 
NLP vòo sự nghiệp, cớc mối quơn hệ, sức khỏe vờ phớt triển bản thôn ngoy túc thì 


Bước 3: Bún lợi ích và giấc mơ 


Thay cho việc tán tụng những tính năng tuyệt vời của sản phẩm 
(mà nhiều người vẫn hay làm), hãy đặc tả về việc sản phẩm của 
bạn sẽ có lợi cho khách hàng và giúp họ biến ước mơ thành sự 
thật như thế nào. Dùng nhiều từ gợi tả để khơi đậy những cảm 
xúc mãnh liệt nơi khách hàng. 


What You WiH Master in this Book 


⁄' Use the Ultimate Success Formula to achieve your dreams 
⁄“ ldentify and eliminate limiting beliefs that hold you back 

⁄ Re-ignite your focus and passion. Find your driving force 

` Design and achieve your desired destiny 

“ Take immediate control of anything ¡in your life 

“ Breakthrough limiting habits & install winning patterns 

#“ Take charge of your emotional states for peak performance 
“ Tap into peak states of confidence & motivation instantly 

#* Turn failures and setbacks into million dollar Opportunities 

#ˆ Learn powerful & practical techniques to cure fears and phobias 
“ Model & replicate the success blueprints of peak performers 


Bạn qúi húi dược gì quu quyển sóch nùy? 


Sử dụng Công Thức Thònh Công Tuyệt Đỉnh để đợt được giốc mơ của bợn 
Xóc dịnh vờ xóa bỏ những niềm tín giới hạn đang củn trở bạn 

Đónh lhức niềm đam mê vò nội lục bên trong bạn 

Tự thiết kế vò sống một cuộc đời như bạn hằng mong muốn 

Lờm chủ cuộc sống của bạn 

Phó vỡ những thói quen tiêu cực và xây dựng những lhói quen tích cực 
Khơi dệy vờ nuôi dưỡng những cđm xúc lhúc đốổy bạn tiến tới mục tiêu 
Trở nên Tự tin vò có động lực ngoy túc thì 

Biến thốt bợi vờ khó khỡn thònh cơ hội kiếm hòng triệu đô 

Nóm được những phương phớp hiệu quỏ vò thiết thục để chiến thống nỗi sợ hỡi vờ đm 
ơnh tiêu cực 

B Học hỏi và mô phỏng phương phớp của những người giỏi nhất 


Bước 4: Tgo dựng uy tín 

Người dùng Internet thường tỏ ra hoài nghi không dám tin vào 
những thông tin mơ hồ, sai sự thật, “một tấc lên đến trời” đang 
tràn ngập trên Internet. Vì vậy, một trong những bước quan trọng 


là bạn phải gây dựng được uy tín cho bản thân và công ty. 


Cúch tốt nhất để xây dựng uy tín là: 

e Cung cúp cúc chứng cứ xúc thực về bạn và công ty của bạn 

Đăng hình ảnh, giấy phép kinh doanh và các loại bằng chứng 
khác lên trang web. Đó là những chứng từ có thể giúp bạn tạo 
dựng lòng tin nơi khách hàng. Trong trường hợp của mình, tôi 


đưa lên tất cả các bài báo viết về mình. 
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Sun Cafe Of WWW,succetSsswIthrilis.oIn 


My ramo is Adam Khoo are nt tho ago ðf 31 lam ore of 


® Đăng những lời ảm nhận chân thành, án tượng 


LJể tạo được sự tín nhiệm, những lời cảm nhận bạn đăng lên phải 


Singaoore's youngos! solf-mado millionai“os. Áo a stadont, Í 
ranked among the top one percent of students i¬ the Coutry. 
(for thoso of you Wwno have no cuc wnore Singapcro is, it is an 
independent courtry at the southerr tip of South East 
Asia.)However lÍe was not always like this. When I frst 
sta-ted out as a stucert. Ì was someone who was lazy, 
unmaotivated, had zero self-corfidence and to top in of, a slow 
learrer, ! gọt into lots of trolze at school and fÍund rmmyself 
being expe led at the age of 8. | dịd so bad'y in fny prrmary 
schoơl final examrations that Ì found myself ai worst class at 
one of the botom three secondary schools (high SChodofs} in 
E9 COUnrV. 


Ít was tyough sheer desperation that Í begar to firet :earn 
about the power of NLP and how it could hẹp me to ta<e 
charge cf my ife and tum my tife around. I ded:cated all my 
time to mastering thỉs powerful technology and even went 
through training by Dr, Richard Bandler, the founder of NLP, I 
learnt that achieving arythig was posaible, it was only a 
matter of modeing the winning stretogias. lt was then that 1 sot 
the absolutely alnost imoossible goai of tooping my school 
aro qualf/ing fo* the National Uaversity of Singapore 
(teservcd for the top 10% of studenis í¬ tho country). My next 
goal was to top the uriversity and achieve my frst milon by 
the aoe oí 26. By enpowering myself, using the Ultimate 
Success Formuia and modeling the success blueprirts cf top 
students and mull-rnilionaires, | rockeied myself to become 
among the top one percent oÍ acadernic achievers at the 
tniversity. Concurrertly, | started two businesses in the area 


ta ===.—.-._—-.-.-.-..-..... —-— "` 


lôi tên Adem Khoo, 31 tuổi, hiện lờ một trong những triệu phú tự lục trẻ nhốt Singapore. Khí còn 
là sinh viên, tôi được xếp vào nhóm ]% sinh viên giỏi nhất nước (dành cho những ơi không biết 
Singoapơre ở đâu, Singapore là một nước độc lập nằm ở phía Ngm khu vực Đông Ngm Á¡). 
Tuy vộy, không phỏi lời sinh ra tôi đồ được như thế. Khi còn nhỏ, tôi là một học sinh lười biếng, 
không có ý chí, hoèn loèn tự ti và tiếp fhu rốt kém. Tôi là học sinh cớ biệt trong nhiều nỡm liên, 
thêm chí còn bị đuổi học vờo nỡm †ớm tuổi. Kết quỏ thí tốt nghiệp cốp một của Tôi tệ đến nỗi, 
đến năm cấp hơi, tôi bị xếp vào một lớp tệ nhất ở một trong ba Wrường kém nhốt nước. 


Lúc bết bát nhốt cũng lè lúc tôi bớt đều biết được sức mơnh của NLP vô lờm thế nòo mè NLP 
có fhể giúp tôi làm chủ †ư duy, thay đổi cuộc sống. Tôi dònh hết thời gian để hoèn thiện kỹ 
thuật này dưới sự huốn luyện của chính Tiến sĩ Richơrd Bandler, cha đẻ của NLP. Tôi ngộ rơ rằng 
mình có hể đợi được bốt cứ điều gì, nếu biết ớp dụng những phương phớp đúng đốn. Lúc đó, 
lôi đội ra mộ! mục Tiêu không tưởng: vươn lên đứng nhốt trường vờ được vào tường Đợi Học 
Quốc Gia Singapore - NUS (dònh cho lốp 10% học sinh giỏi nhất nước). Mục tiêu tiếp theo của 
lôi là lọt vào tốp giỏi nhất NUS và kiếm được một triệu đô đu tiên ở tuổi 26. Bằng cách tự động 
viên bản Thôn theo Công Thúc Thờnh Công Tuyệt Đỉnh vờ mô phỏng phương phóp của những 
học sinh xuốt sốc vờ triệu phú hồng đâu, tôi đô đứng trong tốp 1% sinh viên giỏi nhốt NUS. Hiện 
tại, tôi có hơi công ty... 


có hình của người viết, cùng họ tên và chức danh đầy đủ. Đi 


ÀẦ 


quan trọng cần lưu ý là ghi rõ họ đạt được những øì từ sản phẩm 


hoặc dịch vụ của bạn. 


Screen Capture of wWw.successwithnlp.com 


How “Master Your Mind. Design Your Destiny' 
Has Helped Thousands of Individuals Achieve 


thetr Dreams 


dusf haw powerful are these strategIas when pút fnto aectian2 In Juat the bat 24 manh, 
QGÓ sal£es professlonals, enfrapreneurs, educato arents & manaqers haye 
achised sxceptional results in their perforttance as a rasulf sf applyina hese siralegies, 
Here are jHst some of their stories... 


have been †atally nind blzwinda 
successful students, Í ro 
my university exams. | ý s 
a successful business at the : 


^ 


Charles Tng 
Managing Director 

SpeedB Pte Ltd 
Ẳ : Atter suffering a sesere :froke and a 21-day corma, Í loat a large 
portion øf my cognitlveøililles and my memorz Beima unable tạ 
côntinue my norrnal w lfs, | lasf my self-sst>em and slid into 
a depression, Hawever, laarning the power of self-belief 
and the stratagfss ðf họw fo ernpower myself fram Adam Kho, 
| ragaired the will pawer and confidence to heại myself to the 
level wherz | able to be a greaf mụm and cár sér Wottian agalni 


Woo Chiat Mìn 


Pharmacist 


eu 


“Làm chủ tư duy, thay đổi vận mệnh” đö giúp hòng ngòn người đợt được giốc mơ của họ 
như thế nào? 

Những phương phóớp giới thiệu †rong sách thội sự hiệu quở rd sao? Trong 24 tháng quo, hơn 
27.000 chuyên viên, dodnh nhôn, gióo viên, phụ huynh vờ giứm đốc đỏ đọt được những 
thònh quỏ trên cỏ mong đợi củo họ, bằng cách ép dụng những phương phép nòy. Su 
đôy lò vời câu chuyện người thột việc thột... 

Chơrles Tng, Giứm Đốc Điều Hành, Công ty trách nhiệm hữu hơn SpeedB 


Công Thức Thờnh Công Tuyệt Đỉnh vò cóc biện phóp †ự thúc đổy bỏn thôn mò tôi học được 
là trên cỏ tuyệt vời. Khi ép dụng phương phép mô phỏng những học sinh đứng đổu, tôi, từ 
một học sinh làng nhòng, đõ đợt toàn điểm 10 trong kỳ thi đợi học. Thậm chí tôi còn †ìm được 
nguồn dam mệ vò động lực để mở công ty vò thònh công trong một thời gian ngón. 
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Woo Chia Min, Dược sĩ 


SQu khi bị đột quy vò trỏi qua 2] ngày hôn mê, tôi bị mốt phơn lơn In nhớ vdrrneil khủ HQ 
điều khiển cơ thể. Tôi không còn †in vào bỏn thôn nữa vờ hoờn †oòn suy sụp. luy vỏy, sou 
những gì học được từ Adam Khoo về sức mạnh củo niềm tin vào bản thôn và cách thức 
tự động viên, tôi đẽ lốy lợi được ý chí vờ sự tự tin để hồi phục hoờn toờn vò trở thònh một 
người mẹ †ốt với công việc ổn định. 


Bước 5: Ðưu ru lời chào mời khó cưỡng lụi 
với những món quà †ũng 


Tiếp theo, bạn phải làm sao khiến khách hàng nghĩ rằng sản 
phẩm/dịch vụ mà bạn cung cấp thật sự có giá trị. Để đến lúc 
bạn tiết lộ giá sản phẩm, ai cũng nhận thấy đây là một giá hời. 
Bạn có thể làm được điều này bằng cách tung ra những món quà 
tặng hấp dẫn khiến khách hàng khó nói “không” với sản phẩm 


của bạn. 


Những điểm tần lưu ý với quà tặng kèm theo... 

® Phải có giá trị sử dụng với đối tượng 

® Liên quan đến sản phẩm/dịch vụ của bạn hoặc thậm chí bổ 
sung cho nó 

® Giá trị sử dụng cao nhưng chỉ phí thấp 

Những mặt hàng đáp ứng ba tiêu chuẩn trên bao gồm eBook, 

băng video, bản tin hàng tháng, bản báo cáo đặc biệt, thẻ thành 


viên miễn phí, v.v... 


In Additlon You WIlI Get the Following Free Bonuses lf You Order 
Right Now. 


Bonus #í: '33 Killers Persuasion Tactics' RBook-worth S$445 


BonUs #2: '69-Pages Compillatlon of Success Scripts that PErogram 
You for Success -Worth US$27 


Bontus #3: '19-Page Special Report on How to Help Your Loved Ones 
Alleviate Negative Emotions`-woth US17 


That's a total of US$89.00 you will be recelving absolutely FREE 


Thêm vào đó, bạn sẽ nhận được những phổn quà gió trị nếu mua hàng ngoy bôy giờ. 
Quờ Tống ]: Ebook *33 chiêu thức khiến đối phương tâm phục khẩu phục”, trị giá 45 đô 
Suè Tặng 2: `ó9 trang bí quyết giúp bạn thònh công”, trị gié 27 đô 


uờ tống 3: `19 †rang biên soạn đặc biệt giúp người thôn của bạn vượt qug những cỏm xúc 
tiêu cực”, trị giá 17 đô 


Tổng cộng, gói quò trị giú 89 đô! Hoàn toàn MIỄN PHÍ! 


Bước ó: Đề ra mức giú vù giải thích tính hợp lý củ nó 

Bước tiếp theo, hãy nêu ra mức giá bạn muốn bán và giải thích 
tại sao nó hoàn toàn hợp lý. Bạn có thể nói sơ lại lợi ích của sản 
phẩm và giá trị của những phần quà đặc biệt đi kèm. Sau đó, hãy 
kết luận rằng giá sản phẩm thật sự thấp hơn nhiều so với giá trị 


thật sự mà nó mang lại. 


củ : cát HỆ HH ÍE tua 1b 1Í TFAHhb Ít H1 111 
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Usual Price 1S$205 


Now Available at Only US$199.00 
for a Very Limited Period Only 
(FREE Standard Warldwide Shipping) 
“Limited stocks! Already 822 
people can't be wrong! Only 107 
sets remaining...” 


Why this Price is Extrernely Low 


| haze spent the last 12 years and oxer $37G0Q researching hundreds cf NLP 
& success condlitioning books, attlending oxer 27 seminars on NLP to aistill the 
mos† powerful, comprehenswe and practic aÍ ILP strategles avallable todaw, 
lncliadadl are also examplee and lessons from the hundreds of consufting and 
coaching proJects | hawe done with hundreds of mự cllen ts. 

The Patterns of Excellence audio program itself is valued at LIS$2501 Thịs 
pragram disills the essence of Adam Khoa & Sluarfs Tans lwe NLP trainingd 
priced at over LS$2,80Đ, You get all this plus MORE al mst LS% 199.00, Thịs is 
a super bargain that will never rep=ated, 
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Giá bình thường 285 đê 
Gió hiện tợi chỉ có 199 đô (thời hạn khuyến mỡi có hạn) 


(Giao hờng miễn phí trên toàn thế giới) 


“Số lượng có hạn! Đã có 822 người muơl Chỉ còn 107 bộ...” 


Tại sao đôy lờ giớ cực rẻ 


Tôi đỡ dònh rơ 12 nöm vờ hơn 37 ngòn đô để muo vò đọc hờng trăm quyền sách về NLP 
vò bí quyết thònh công, tham dự hơn 27 buổi hội thỏo về NLP để chát lọc ra được những 
phương phóp hiệu quỏ, dễ hiểu vò thiết thực nhốt hiện nay. Quyển sách cũng chứa 
đựng nhiều bời học vò ví dụ Thực †ế từ hờng trăm dự ớn †ư vến vò giỏng dạy mà tôi †hực 
hiện cho hòng †răm khách hòng lớn nhỏ. 

Bỏn †hôn chương trình qudio "Những Mô Thức Thònh Công” trị gió 250 đô, tuyển chọn 
những nội dung Tinh túy nhốt của chương trình giỏng dạy của Adam Khoo và Stuorf Tan 
với giú hơn 2800 đô. Bạn sẽ có được tốt cỏ những thứ này và HƠN THẾ NỮA, chỉ với giá 
199 đô. Giú cực rẻ, bạn sẽ không bơo giờ mua được gió nòy lồn thứ hơi. 


Bước 7: Bảo hành mụnh tuy để giảm rủi ro cho khách 


Đến đây, điểm duy nhất có thể khiến khách còn ngần ngại chưa 
mua hàng là nỗi sợ mua lầm hàng. Để gạt bỏ nỗi sợ này, hãy đưa 
ra chế độ bảo hành 30 ngày, một năm, thậm chí cả đời! Điều này 
có nguy hiểm đối với bạn không? Chuyện gì sẽ xảy ra nếu người 
ta lợi dụng chế độ bảo hành của bạn? Tôi khám phá ra rằng trừ 
khi quá tức giận, thất vọng, còn thường thì khách hàng hoặc quá 
bận hoặc quá lười nên không cất công mang trả một món gì đó. 
Do đó, một sự đảm bảo hùng hồn như vậy lập tức khiến khách 
hàng tin ngay và doanh số sẽ cao hơn rất nhiều so với nguy cơ bị 


trả hàng. 
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Ordeor HISk Froeo WIh a {00156 Money Báack Guaranteeo 


Dorlt decide màu íf thề Master Your Mind, Design Your Destiny' kéo. cứ ái Patterns_ 


SÍ Excellence Program ¡: riaht fcr you. Take 90 Days tô pụt Ít to the test lí: you sen 


sampletslz satisfled with cụ produets af any time within 8 days, DỈ gwe your meney baek,.. 
f2 questions askesll 


TW cpenE cauntless hours puRinad thịs logether, And my hourly rateis $3.E500, lrnagire, yeu 
are qoing away with 925,000 valuel Yet, you don't haue to pay cvên $E,000 for thís fantastic 
praduect, Nói even $5OO, Yeu see, | balàe stronglz in hịah valua, For our limited sac: 
claaranece, we are qoing to release at #197, Bút HỆ you order tadaw, we all dive ít là you far 
$1, Plus, the estra bonuses, no queslions askedl" 


0% rủi ro khi mua hồng, hoàn lợi liền 100% khi khách hàng không hời lòng 


Bạn không côn phỏi quyết định ngoy liệu quyền sách "Lờm chủ tư duy, thoy đổi vận mệnh” 
vờ chương trình "Những Mô Thức Thành Công” có hữu ích với bạn không. Hãy thử nghiệm 
trong 90 ngày! Nếu bạn hoờn loờn không hòi lòng về sỏn phổm, trong vòng 90 ngày, chúng 
Tôi sẽ hoàn Tiên lợi cho bạn... vô điều kiện! 


* "Chúng tôi mốt hàng ngòn giờ để tập hợp những kiến thức quý gió nhốt. Một giờ đứng 
lớp của tôi có giá 2500 đô. Hãy hình dung, bạn có trong †ay món hàng gió trị 25 ngờn đôi 
Vộy mờ bạn chưa mốt đến 500 đô để sở hữu sản phổm tuyệt vời nòy. Tôi lin vào giá trị sản 
phẩm củo mình. Vào những đợt khuyến mỏi đặc biệt có giới họn, chúng tôi bón với gió 
197 đô, Nhưng nếu bơn đặt mua ngoy hôm noy, chúng tôi bón với gió 199 đô. Cộng thêm 


nhiêu phổn quờ có gió trị!” 


Bước 8: Mời đt hàng 


Bước cuối cùng và cũng là bước quan trọng nhất là làm sao cho 
khách hàng mua NGAY BÂY GIỜI Để tránh việc khách chần chừ 
và trở lại lần sau (thường thì họ sẽ đi luôn), khuyến mãi có thời 
hạn sẽ tạo cảm giác cấp bách buộc họ phải nhấp nút “mua” ngay 
lập tức! Nhiều trang web ghi rõ “Nếu mua hàng trong vòng 5 
phút nữa, bạn sẽ được mức giá rẻ chưa từng có và giá này sẽ 
không lặp lại”. Tương tự, “50 người đầu tiên sẽ được nhận quà 
tặng miễn phí trị giá 67 đô”. 

Ngoài trang web của tôi wWwW.successwithnlp.com, bạn cũng có 
thể tìm hiểu cách viết quảng cáo dài trên những trang web thành 


công khác để thu được hàng ngàn đô lợi nhuận. Tham khảo các 


ñđ SEN tEf Bài đ 


trang, wwwW.superaffiatehandbook.com, www.buywithnocredit. 
com và wWwW.sitstayfctch.net. 

Có thể bạn đặt câu hỏi, “Tại sao những “đại gia” trên trạng rất 
thành công như amazon.com đâu cần 0uiết quảng cáo đài đồng 
như 0ậ/?“. Đó là vì tên tuổi họ đã nổi như cồn nên không cần 
phải “đánh bóng” nữa. Hầu như ai cũng biết Amazon là ai và họ 
làm gì. Tương tự, nếu bạn có một thương hiệu nhiều người biết tới 
và người ta tự động kéo đến khi có nhu cầu thì những mẫu quảng 
cáo đài sẽ không cần thiết. 

Còn nữa, giả sử bạn có trang web bán hàng trăm sản phẩm các 
loại thì bạn cần viết hàng trăm bài quảng cáo như vậy ư? Tất 
nhiên là không. Với những trang web bán hàng loạt sản phẩm 
như dụng cụ chơi gôn, quần áo, đồ cổ, dụng cụ làm vườn, bạn sẽ 
sử dụng trang web kiểu danh mục liệt kê với lời giới thiệu ngắn 


gọn cho từng sản phẩm. 


f. Quảng cáo ngắn cho trang web kiểu danh mục liệt kê 
Những bài quảng cáo ngắn đã được chứng minh là hiệu quả với 
các trang web kiểu danh mục liệt kê, bán nhiều loại sản phẩm đa 
dạng khác nhau được gộp chung lại thành các nhóm hàng. Tuy 
vậy, trang web loại này vẫn cần có những yếu tố quan trọng sau: 
® Tiêu đề ấn tượng 

® Hình ảnh sản phẩm đẹp 

® Quảng cáo ngắn nhưng hấp dẫn về lợi ích của từng sản phẩm 
® Lời cảm nhận của khách hàng để gây dựng uy tín 

® Chế độ bảo hành giảm thiểu rủi ro 

® Thêm quà tặng khiến mặt hàng thêm hấp dẫn 


® Khuyến mãi có thời hạn để tạo cảm giác phải mua ngay 
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Đây là ví dụ của một trtng w©bÐ kiêu đănHh mc hết kéo 
WWwW.serenityhealth.com. 


Bạn thấy đó, trang web kiểu danh mục liệt kê này có tiêu đề nói 
lên lợi ích và những đoạn quảng cáo ngắn gọn miêu tả công ty 
và sản phẩm mà họ bán. Ơ bên trái, các sản phẩm được sắp xếp 


thành nhiều loại như “võng”, “nến thơm”... 


H Su ngqœ 
ðbleop Four!aios 
LARGE saleotion of 


Đan Bao Cha 
Comfy. hịgh qualty 
S4 boän bao cháï An 
boãn bags for xids 
teons Â ađults 

š'Ô MANY style, shaoos 
"7ˆ ang colors 


Giản Oai Foam Sup Alarn G0cx 
k Ếnjoy stress free 
bến wak® toa 
The ULTIMATE tm Xu Giới 
gowang simulated 
§unnse. that 
toÌax ati@S Larger 
q@nduaih 
plumpør and more án, 2S/YOSIEY 
Cuahy than typscal : Wữá 
ki làng goät loatures tọ 


b@ar bao chairs 


Đối với những sản phẩm được đề cao, những mẫu quảng cáo 
ngắn đây thuyết phục được đưa vào để nhấn mạnh những lợi ích 
chính của sản phẩm. 

Rõ ràng là những “chiêu” tiếp thị và bán hàng này không chỉ 
áp dụng cho kinh doanh trên mạng mà còn cho bất kỳ loại hình 
kinh doanh nào! Thậm chí, bằng cách áp dụng những nguyên tắc 
tương tự vào công việc hàng ngày, bạn sẽ thấy mình có thể đóng 
góp cho công ty được nhiều hơn. Chúng ta hãy cùng bước sang 
chương tiếp theo để học về bốn bước cuối cùng. 


BỊ 21T lần Fan THa2mH TU r1 


LÀM THÊ NÀ0 ĐỂ THU HÚT 
N6ÄY CÀNG NHIÊU KHÁCH 


HÀNG TRÊN MANG 


hế là bạn đã đến với chương cuối cùng về việc kinh 
doanh trên mạng. Lý đo tôi dành hẳn bốn chương cho 
chủ đề này là vì tôi tin rằng, bất cứ ai, chỉ cần có đủ 
quyết tâm cũng có thể tạo thêm nguồn thu nhập từ công cụ 
trung gian mạnh mẽ này, kể từ khi nó còn trong thời trứng nước. 
Dù bạn kinh doanh gì trên mạng từ hôm nay, thì sớm muộn nó 
cũng sẽ tăng giá trị gấp 100 lần vì hàng triệu người từ Ấn Độ, 
Trung Quốc, Việt Nam và các nơi khác ở Châu Á đang kết nối 


vào Internet mỗi ngày. 


Bây giờ, ta hãy bắt đầu tìm hiểu bốn bước cuối cùng. 


Ihiết lập hệ thống 
đũ† hùng và thanh toán 


Sau khi khiến khách hàng hứng thú với công ty và sản phẩm của 


bạn, khâu cuối cùng bạn cần làm là: thực hiện đơn đặt hàng của 
khách, nhận tiền thanh toán, giao hàng hiệu quả và an toàn. Nếu 
một cửa hàng cần quây thanh toán và thu ngân thì công việc kinh 


doanh trên mạng chỉ cần quầy thu ngân “ảo” và “cổng” thanh toán. 
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Nhiều doanh nghiệp trực tuyến xem nhẹ tầm quan trọng của bước 
này nên đã thất bại vì không tạo được lòng tin để khách hà nợ trả 


tiên mua hàng. 


Hãy đề khách hàng trả tiền bằng thẻ tín dụng và PayPal 


Làm cách nào để bạn nhận tiền trả qua mạng của khách hàng 
trên toàn thế giới? Trong vô vàn cách thức, chấp nhận thanh toán 
bằng thẻ tín dụng và Paypal là cách tối ưu hơn cả. Là người bán 
lẻ trên mạng, bạn buộc phải chấp nhận các loại thẻ tín dụng phổ 
biến, nếu không hãy chuẩn bị tinh thần mất đi hơn 85% khách 
hàng tiềm năng. Việc thanh toán bằng thẻ tín dụng giúp khách 
mua hàng nhanh chóng và dễ dàng. Dân lướt web thường không 
đủ kiên nhẫn nếu phải ngồi viết chỉ phiếu, điền thông tin chỉ tiết 
rồi bỏ vào phong bì, gửi đi và đợi vài ngày để bạn xử lý đơn hàng. 
Nếu nhiêu khê như thế, họ thường từ bỏ ý định mua hàng của 
bạn. Thẻ tín dụng không chỉ giúp bạn thu hút phần lớn lượng 
khách mua hàng một cách ngẫu hứng (không tính toán so đo 
nhiều trước khi mua hàng), mà còn làm tăng thêm độ tín nhiệm 
của bạn. Chấp nhận thẻ tín dụng tạo ấn tượng rằng bạn là một 


doanh nhân đáng tin cậy. 


Payment Accepted 


Kia 
V/SA V/SA 
`@NNGHUR/ St) L41241Á:10) 
2 P. lR Cash on WESTEH*W 
Deliwery UNION 


Mặc dù phần lớn khách hàng đều có thẻ tín dụng, vẫn có một số 
người không sở hữu thẻ tín dụng. Điều này đặc biệt đúng ở Việt 
Nam nơi thói quen dùng thẻ tín dụng chưa phổ biến, trong khi 


thanh thiếu niên mua hàng khá nhiều trên mạng (dưới 18 tuổi nên 


chứa được sở hưu thể trì đụng), Trong trường hợp này, lựa chọn 
tốt nhất là chấp nhận thanh toán qua Paypal (www.paypal.com). 
IaylPal Ine (do Ebay sở hữu) cho phép mọi người gửi và nhận tiền 
bằng bất cứ ngoại tệ nào qua mạng mà không cần tới thẻ tín dụng. 
Họ chỉ cần một tài khoản ngân hàng và một địa chỉ email. 

Ta hãy tìm hiểu thêm về cơ chế hoạt động của hình thức giao dịch 
này. Khách hàng chuyển tiền từ tài khoản ngân hàng tới tài khoản 
Paypal của họ (có thể mở qua mạng ngay tức thì). Khi họ xác nhận 
đơn đặt hàng, Paypal sẽ chuyển tiền tới tài khoản Paypal mua bán 
của bạn (có thể mở qua mạng miễn phí trong tích tắc). Sau đó, 
bạn có thể chuyển số tiền nhận được đó từ tài khoản Paypal tới 
tài khoản ngân hàng địa phương của mình chỉ với một lần nhấp 
chuột. Tất nhiên, Paypal sẽ thu phí chuyển tiền từ 2,4% - 3,4% 


cộng thêm 0,3 đô cho dịch vụ của họ. 


Giải phúp thanh toán trực tuyến trọn gói 


Ngày nay, có hàng trăm nhà cung cấp giải pháp thanh toán trực 
tuyến sẵn sàng mang lại cho bạn một dịch vụ trọn gói, cho phép 
bạn chấp nhận và xử lý phương thức thanh toán bằng thẻ tín dụng 
chỉ trong một thời gian ngắn. Trong một gói dịch vụ, họ sẽ cũng 
cấp cho bạn một tài khoản mua bán, một máy chủ bảo mật, một 
cổng thanh toán và một giỏ hàng ảo. 

Vậy tất cả những điều này có ý nghĩa gì? Tài khoản mua bán là 
tài khoản cho phép bạn chấp nhận và xử lý đa số các loại thẻ tín 
dụng trực tuyến. Máy chủ bảo mật là máy chủ được mã hóa và 
bảo vệ thông tin bí mật của khách hàng khỏi các tin tặc trong quá 
trình thông tin được gửi đi. Cổng thanh toán là phần mềm kết nối 
trang web của bạn tới tài khoản mua bán. Sử dụng máy chủ bảo 
mật giúp việc chuyển tiền từ thẻ tín dụng của khách tới tài khoản 


mưa bán của bạn một cách an toàn. 
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Cuối cùng, giỏ hàng ảo là phần mềm cho phép khách hàng; có thể 
lựa chọn thêm vào hoặc bỏ đi những thứ họ định mua trong lúc 
“đạo quanh” cửa hàng trực tuyến. Nó cũng tính tổng giá trị các 
món hàng và chuyển toàn bộ thông tin vào tài khoản mua bán của 


bạn khi khách hàng quyết định mua. 


What sìn My Car!t? 
Total 
S$s69.90 
_ ` Wortd of Warcraft Ss79.90 
‹ Star Wars Đattlefront TT S$69.90 


Star Wars Episode III: Revenge of theSith S$69.90 


Sub-Totai: S$289.60 
LÔ) €oatisssšhopsins AC caockem.. 


Tuy vậy, nếu chỉ bán một hay hai mặt hàng, bạn không cần đến 
giỏ hàng ảo. Bạn chỉ cần một trang đặt hàng, nơi khách hàng có 
thể điền tất cả thông tin riêng của họ và nhấp nút “mua”. Mọi 
chuyện đều được nhà cung cấp giải pháp thanh toán trực tuyến 
giải quyết chu toàn nên bạn không phải lo lắng về việc thiết lập 
hệ thống này. Hình chụp bên dưới là một ví dụ về một trang đặt 


hàng đơn giản. 


Welcome To Our Secure 
Online Order Form 


XÀT1£ ty 


J?pa ẫ 


Kated #ww® on Ama7on com 
Firet Name: 


Laat Namae: 
Email: 


E-mail Confirmation: D0000147 197505 2M02- 3ï 2 l2 322041002255 
tCc^2lm vo! @ mái ong “or bong) 

(optional ị 

Address: ị 


Zip: 


Country: `... ...... 


Quá trình này diễn ra như sau. Khi quyết định mua một món gì 
đó, người mua sẽ điền đơn đặt hàng hay bỏ vào giỏ hàng ảo và 
xác nhận việc mua. Thông tin thẻ tín dụng của người mua sẽ được 
mã hóa và gửi đến tài khoản mua bán của bạn, sau đó nó được 
gửi đến công ty thẻ tín dụng để họ kiểm tra và chấp nhận việc 
mua hàng. Sau khi đã được thông qua, thẻ tín dụng của khách sẽ 
bị trừ tiền và tiền sẽ được đưa vào tài khoản ngân hàng của bạn. 

Đồng thời, một tin nhắn xác nhận việc mua hàng sẽ được gửi 
tới người mua, cùng với hóa đơn điện tử và thông tin ngày nhận 
hàng. Ngay lập tức, một email cũng được gửi tới bạn để bạn bắt 


đầu xử lý đơn đặt hàng và gửi sản phẩm đi ngay lập tức. 


1. Đặt hàng và cung cấp 
thông tin thẻ tín dụng 


4. Bạn nhận được email 
để xử lý đơn đặt hàng 


và giao hàng 


2. Số thẻ tín dụng được 
gửi đến công ty thẻ tín 
dụng để kiểm tra 


3. Email được gửi tới khách hàng 
để xác nhận đơn đặt hàng và 

5. Thẻ tín dụng bị trừ tiền ngày giao hàng 
và tiền được chuyển vào 
tài khoản của bạn 


24t 


24ó 


Những nhà cung cấp giải pháp thanh toàn trực tuyên mà lôi 
đánh giá cao bao gồm Rbsworldpay.com, Quicksales.com, l-nets 
(www.nets.com.sg/enets) và Paypal.com (Paypal cũng cho phép 
bạn chấp nhận thẻ tín dụng trên toàn thế giới). Hãy thử vào các 
trang web trên và xem qua những gói dịch vụ mà họ cung cấp trước 
khi quyết định giải pháp nào phù hợp với nhu cầu của bạn nhất! 

Tất nhiên, một khi nhận được email chấp nhận thẻ tín dụng và 
xác nhận đơn đặt hàng, bạn phải giao hàng cho người mua ngay 
lập tức. Nếu bạn bán các sản phẩm điện tử như eBook hay phần 
mềm, bạn có thể để trang web tự động gửi sản phẩm mà không 
cần phải mó tay vào. Điều này cực kỳ quan trọng vì nó đem lại 
cho khách hàng cảm giác hài lòng về việc mua hàng ngay lập 
tức. Trong khi với sản phẩm vật chất, bạn sẽ phải đóng gói, 
chuyển hàng qua đường hàng không (hoặc đường bộ, đường 
biển) tới khách hàng bằng các dịch vụ thông thường hay chuyển 
phát nhanh như DHL hay Fedex. Lưu ý, hãy cho phép khách 
hàng quyền lựa chọn các dạng dịch vụ giao hàng khác nhau và 
cước phí cho từng loại dịch vụ; điều này phải được thể hiện rõ 
ngay trong đơn đặt hàng. Bạn cũng cần thông báo cho khách 


biết thời gian họ sẽ nhận được sản phẩm. 


Những mẹo nhỏ giúp khúch hàng tự tin mua hàng của bạn 


Mặc dù ngày càng có nhiều người mua hàng trực tuyến, đa số 
mọi người vẫn rất ngại chia sẻ thông tin thẻ tín dụng trên mạng 
vì sợ bị đánh cắp thông tin. Dù mặt hàng của bạn có hấp dẫn tới 
đâu, khách cũng không đám mua nếu bạn không giúp họ tin rằng 
công ty của bạn làm ăn hợp pháp, đàng hoàng và đáng tin cậy. 
Vậy làm sao để chiếm được lòng tin của khách? Sau đây là một 


vài mẹo nhỏ nhưng khá hiệu nghiệm! 
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Mẹo ]: Trang “Tự giới thiệu” và trang “Liên lạ/ cần có đầy đủ thông tin 

Như đã nói, khách hàng tiềm năng muốn biết chắc rằng đằng sau 
trang web là một người hay một công ty đáng tin cậy. Bằng cách 
cung cấp thông tin chỉ tiết về bạn và lịch sử công ty cùng nhiều 
hình ảnh, bạn sẽ giúp khách hàng có cơ sở đặt lòng tin. Ghi rõ địa 
chỉ công ty, số fax và số điện thoại 24/24 (nếu được), để khách 


hàng có thể giải tỏa mọi thắc mắc và lo lắng. 


Mẹo 2: Đăng cúc băng chứng xúc nhận lên trang web 

Có một số tổ chức chuyên theo dõi và chứng nhận độ tin cậy và tính 
hợp pháp của các công ty kinh doanh trên mạng. Trong số đó có thể 
kể đến TRUSTe (www.truste.org) và Trust SG (www.trustsg.com). 
Nếu trang web của bạn đã được những tổ chức này bảo chứng và 
được quyền đưa logo của họ lên trang chủ thì chắc chắn khách hàng, 


sẽ có thêm cơ sở tin tưởng để mua hàng. 


¿ msgmbár @f 
Asie Trusterh AMaece 


tuuÖg 


Mẹo 3: Đưa cúc thông tin về việc bảo mật và logo vào đơn đặt hàng 


§ttler INtrnel Burtii 


CONSUMERTRUST 


Cuối cùng, đưa các thông tin về việc bảo mật lên trang đặt hàng 
cùng với câu: “Đặt hàng ngay bây giờ qua hệ thống thanh toán 
bảo mật của chúng tôi” cũng giúp ích rất nhiều. Nhiều trang web 
còn để biểu tượng chìa khóa với dòng chữ “Bảo mật từ Microsoft 


và Netscape”. 


QUR SECURED SERVER NOW 


Ê Microsoft ô Netscape Secure BE 
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Thu húi khách hàng 
vùo irũng web của bạn 


Trang web của bạn có thể đẹp đẽ với những sản phẩm chất lượng 


tốt, nhưng nếu chẳng ai tìm thấy nó trong hàng triệu triệu trang 
web trên đời thì kể như nó chưa từng tổn tại. 

Một trong những giả định nguy hiểm chết người mà nhiều ông 
chủ mắc phải là khi mở cửa hàng, dù là cửa hàng ngoài phố hay 
trên mạng, họ nghiễm nhiên cho rằng thiên hạ sẽ rủ nhau tới mua 
hàng. Khoảng một thập kỷ trước, điều này may ra có thể đúng, vì 
chỉ có độc nhất một nhà may hay một cửa hàng giày trong thị xã. 
Ngày nay, có hàng trăm hàng ngàn công ty bán cùng một loại sản 
phẩm, nghĩa là bạn phải chủ động tìm kiếm và thu hút khách vào 
cửa hàng hay trang web của mình. Chỉ khi họ ghé vào trang web 


của bạn, bạn mới có cơ hội biến họ thành người mua. 


Trong quá khứ, nếu khách bước ra khỏi cửa hàng của bạn, bạn 
có thể chờ đợi và hy vọng họ sẽ quay lại. Ngày nay, nếu để một 
người khách bước ra khỏi cửa hàng mà không mua gì, bạn có thể 
mất họ vĩnh viễn vì có hàng chục cửa hàng khác chèo kéo họ và 
họ chẳng còn nhớ gì về cửa hàng của bạn đâu. Thế nên, ngay khi 
có một người ghé thăm trang web, bạn phải liên lạc thường xuyên 
và thiết lập mối quan hệ cho tới khi họ quyết định mua hàng và 
tiếp tục mua thêm nữa. 

Vậy làm thế nào để thu hút khách vào trang web của bạn? Bạn có 
thể thực hiện việc này miễn phí hoặc trả tiền cho quảng cáo. Là 
một nhà tiếp thị trên mạng chuyên nghiệp, bạn cần kết hợp cả hai 
chiến lược này. Trước tiên, chúng ta hãy cùng điểm qua mặt mạnh 


mặt yếu của từng chiến lược. 
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Tăng lượng truy tập vũo Irung web (0a bạn miền phí 


Ưu điểm nổi bật của phương pháp này là bạn không phải trả tiền 
để có khách hàng tiềm năng. Tuy vậy, nó mất khá nhiều thời gian, 
có thể hàng tuần thậm chí hàng tháng cho đến lúc bạn bắt đầu thu 
hút được một lượng khách hàng kha khá. Lượng truy cập miễn 
phí thường đến từ (1) công cụ tìm kiếm, (2) đường dẫn trên những 
trang web liên quan, (3) cung cấp thông tin quý giá miễn phí, (4) 
tiếp thị truyền miệng và (5) đăng quảng cáo trên các trang quảng 


cáo miễn phí. 


1. Thu hút khách hàng qua tác tông œ !ìm kiếm 


Khi muốn tìm kiếm thông tin, bạn thường bắt đầu từ những công 
cụ tìm kiếm như Google, Yahoo! hay MSN, đúng không? Phần 
lớn khách hàng cũng tìm đến bạn thông qua những kênh chủ yếu 
này. Trong thực tế, hơn 50% khách hàng tiềm năng đến với bạn 
bằng cách này. 

Vấn đề ở chỗ, người lướt web thường chỉ để mắt tới 10-20 trang 
web đầu tiên trên hai trang kết quả tìm kiếm. Trong hàng trăm 
ngàn trang web hiển thị cùng một lúc, thử hỏi cơ hội trang web 
của bạn có mặt trong danh sách 20 trang web đầu tiên là bao 
nhiêu? Nếu bạn chỉ đưa trang web của mình lên và chẳng làm 
gì, cơ hội của bạn mong manh như trúng số độc đắc, đặc biệt là 
với các từ khóa thông dụng. Ví dụ, nếu bạn vào Google và gõ từ 
“Golf” (hãy cùng làm thử với tôi), bạn sẽ nhận được 234.000.000 
kết quả tìm kiếm! Giả sử bạn bán dụng cụ chơi gôn trên mạng, 
thì cơ hội có người biết đến bạn gần như bằng zero. Tuy vậy, 
nếu bạn bán các sản phẩm độc hơn, như “gậy đánh gôn đầu bọc 
vàng” (gold plated golf equipment) thì chỉ còn lại 325.000 kết quả 


tìm kiếm. 


dap" 


Với hàng trăm ngàn thậm chí hàng, triệu doi thủ cạnh tranh, bạn 
có khả năng lọt vào danh sách 20 trang web xuất hiện đầu tiên 
không? May thay, câu trả lời là có và bạn có thể làm được điều 
này chỉ trong vòng sáu tháng nếu biết áp dụng chiến thuật đúng 
đắn. Mặc dù thiên hạ viết rất nhiều sách, có những quyển đày tới 
300 trang, xoay quanh việc “Làm thế nào để tận dụng tối đa công 
cụ tìm kiếm?” (Search Engine Optimization - SEO), tôi chỉ điểm 
qua những cách thức hữu hiệu nhất và đưa ra một số nguồn tham 
khảo thêm cho bạn. 


Đầu tiên, bạn cần hiểu rõ những công cụ tìm kiếm xếp hạng các 
trang web như thế nào. Việc xếp ai ngồi “chiếu trên chiếu dưới” 
trong Internet hoàn toàn không dựa vào thứ tự xếp hàng trước 
sau hay bảng chữ cái. Thay vào đó, các công cụ tìm kiếm sẽ sục 
xuống tận đáy đại đương Internet, rồi dựa vào các công thức toán 
học phức tạp để đo lường mức độ phù hợp và phổ biến của các 
trang web. Trang web của bạn càng phù hợp với từ khóa và càng 
phổ biến bao nhiêu thì thứ hạng tìm kiếm của bạn càng cao bấy 
nhiêu. 

Tôi xin giới thiệu ba cách cơ bản bạn có thể dùng để đẩy thứ hạng 


trang web của bạn lên cao hơn. 


Cách 1: Làm cho trang web của bạn phổ biến hơn 

Một trong những tiêu chí để các công cụ tìm kiếm đo lường mức 
độ phổ biến của trang web là dựa vào số đường dẫn vào trang 
web của bạn, được gọi là “độ phổ biến của đường dẫn”. Càng có 
nhiều đường dẫn vào trang web, những đường dẫn ấy càng phổ 
biến bao nhiêu thì cơ hội xếp hạng cao của trang web càng tăng 
bấy nhiêu. Một trang web ở thứ hạng cao thường có ít nhất 50-100 
đường dẫn. Để theo đõi số đường dẫn tới trang web của mình, 


bạn có thể dùng công cụ tại www.linkpopularity.com. 


Trước khí bạt đâu nhờ tắt cả bạn bề chèn đường dẫn từ trang web 
của họ đến trang của bạn, hãy chắc chắn rằng sự kết nối ấy là hợp 
lý. Ví dụ, nếu trang web của bạn bán dụng cụ đánh gôn, mà bạn 
để đường dẫn trên trang web trò chơi điện tử thì máy tìm kiếm sẽ 
không tính. Đó là chưa kể các công cụ tìm kiếm có thể còn phạt 
bạn nữa! Bạn phải có những đường dẫn từ những trang web có 
nội dung liên quan như nhận xét về các khu chơi gôn, tạp chí gôn 
trực tuyến, câu lạc bộ đánh gôn, v.v... Thêm vào đó, trang web có 
đường dẫn tới bạn cũng phải có đông người viếng thăm. Dù có 
hàng triệu đường dẫn từ những trang web không người vào thì 
cũng chẳng thay đổi được thứ bậc xếp hạng của bạn. 


Chắc bạn hình dung là sẽ mất rất nhiều thời gian để xây dựng 
mạng lưới những đường dẫn “giá trị” tới trang web của bạn. Tuy 


vậy, vẫn có một số cách giúp bạn đẩy nhanh quá trình này. 


e. Xây dựng một trang web có nội dung bổ ích và phong phú. Nếu trang web của bạn có nội 
dung tốt và có giá trị với khách hàng, những trang web khác trong cùng lĩnh vực sẽ sẵn lòng 
kết nối vào trang của bạn hơn. : 

e_ Yêu cầu “nối mạng” với các trang web liên quan. Hãy chủ động tìm những trang web có cùng 
đối tượng khách hàng (nhưng không phải đối thủ trực tiếp). Bạn có thể tìm hiểu xem trang 
web của các đối thủ được để trên những trang web nào (vào www.linkpopularity.com, bạn 
sẽ dễ dàng tìm ra). Viết email cho chủ trang web và yêu cầu để đường dẫn trên trang của họ. 
Nếu bạn có thể thuyết phục rằng đó là việc làm có lợi cho hai bên, họ sẽ vui vẻ đồng ý. 

e_ Cách tốt nhất và dễ nhất để tăng lượng trang web kết nối tới trang của bạn là tự tạo ra chúng. 

Hãy tạo ra nhiều trang web có nội dung phong phú và dẫn dắt khách hàng tới trang web chính 

của bạn. 

Một cách khá hiệu nghiệm khác là lập nhiều trang web khác nhau cho mỗi sản phẩm của bạn 

(hay từng nhóm sản phẩm) rồi liên kết tất cả trang web này lại với nhau. Phương pháp này sẽ 

giúp cho những trang web nhỏ phổ biến hơn và được xếp hạng cao hơn. 


Cách 2: Lựa thọn và khôn khéo để vào các từ khóa tốt nhút 

Từ khóa là thứ mà công cụ tìm kiếm dựa vào khi xếp hạng trang 
web của bạn. Ví dụ, nếu bạn gõ “golf equipment“ (dụng cụ chơi 
gồn) vào Yahool!, bạn sẽ thấy những trang web có nhiều từ khóa 
này nhất. Một trang web càng, có nhiều một loại từ khóa nhất định, 
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trang web đó càng dễ được xếp hạng cao (ben cạnh mọt số yêu tô 
khác). Nhưng bạn chớ nghĩ đến mánh để từ khóa nhan nhản trên 
trang web nhé (ví dụ để cụm từ “dụng cụ chơi gôn” lặp đi lặp lại 
với tần suất cao) vì công cụ tìm kiếm rất thông minh, nó sẽ phạt bạn 
tội “lừa dối” đấy! Từ khóa phải hiển thị đúng chỗ và phải tạo thành 
những câu có nghĩa. 

Đầu tiên, hãy chọn những từ khóa và cụm từ khóa mà khách hàng 
sẽ gõ vào công cụ tìm kiếm. Trong chương trước, bạn đã học về 
các công cụ như www.google.com/keywords để tìm ra được danh 
sách 50-100 từ khóa phù hợp với trang web của bạn. Một lần nữa, 
nếu bạn bán dụng cụ chơi gôn, những từ khóa liên quan có thể là 
“golf equipment”, “Tiger Woods”, “Nike Golf”, “Golf Club” (câu 
lạc bộ chơi gôn) v.v... 

Khi lập web, bạn cần đặt những từ khóa quan trọng nhất vào tên 
miễn, thẻ tiêu đề và những câu chào hàng. 


0. Tên miền 
Cài từ khóa vào tên miền sẽ giúp đẩy thứ hạng trang web lên. 
Chúng ta đã nói đến phần này ở chương trước. 


b. Thẻ tiêu đề 

Thẻ tiêu đề là những gì hiện ra ở phía trên cùng trình duyệt web 
của bạn. Nó bao gồm tên trang web và dòng giới thiệu về trang 
web. Ví dụ trên trang web của tôi wwWw.adam-khoo.com, thẻ tiêu 
đề là “Những bí quyết thành công của Adam Khoo” (Adam Khoo/s 
Success Tips). Nếu bạn nhấp vào “view source” (xem mã nguồn) 
trên trình duyệt web của bạn, bạn sẽ thấy dòng chữ này trong mã 
nguồn, hiện lên giữa <title> và </title>. Để đảm bảo rằng từ khóa 
của bạn hiện lên nhiều lần trên thẻ tiêu đề, hãy miêu tả trang web 
của bạn một cách chi tiết. Ví dụ, nếu “thành công“ là một từ khóa 
quan trọng, bạn có thể để thẻ tiêu đề như: 
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- 1ile -Ban khao khát thành công? Những bí quyết thành công của 
Adam Khoo mang dến cho bạn các sản phẩm và thông tin liên quan đến 


thành công, giúp bạn thành công trong cuộc sống </title> 


Trong trường hợp này, từ khóa “thành công” hiện lên bốn lân 
trong thẻ tiêu đề. Càng nhiều càng tốt. Bạn có thể để tới 66 từ 


khóa trên thẻ tiêu đè dối với Google và 120 từ đối với Yahoo!. 


c. Trong củ đoạn quảng cáo chủo hàng, hãy chèn tảng nhiều từ khóa càng tốt 

Mẫu quảng cáo càng có nhiều từ khóa càng giúp bạn dễ lên “hạng” 
hơn. Khi viết đoạn quảng cáo, hãy cố gắng dùng càng nhiều từ 
khóa và cụm từ khóa càng tốt. Tối ưu nhất, từ khóa nên chiếm 
dung lượng khoảng 15-16% đoạn văn. Nói cách khác, cứ 100 chữ 
thì 16 chữ là từ khóa! Bạn có thể kiểm tra tần số xuất hiện của từ 


khóa bằng cách sử dụng công cụ ở www.keyworddensity.com. 


Cách 3: Gửi trang web của bạn cho tất tả cóc tông cụ tìm kiếm 

Hai biện pháp trên giúp trang web của bạn được xếp hạng cao 
hơn, nhưng nó sẽ còn cao hơn nữa nếu bạn gửi trang web của mình 
cho các công cụ tìm kiếm và các trang danh bạ. Bạn có thể tự làm 
điều đó bằng cách vào trang chủ của các công cụ tìm kiếm, hay sử 
dụng các phần mềm tự động làm thay bạn như Webposition Gold 
(www.webpositionzold.com). 

Ngoài các trang tìm kiếm lớn như Google, Yahoo! và MSN, có 
hàng trăm trang khác như Metacrawler (www.metacrawler.com), 
Dogpile (www.dogpile.com), Ask Jeeves (www.ask.com), Alta 
Vista (www.altavista.com), v.v... Một công đôi việc, khi bạn lọt vào 
danh sách của càng nhiều trang tìm kiếm, càng có nhiều đường 
dẫn tới trang web của bạn, đẩy mức độ phổ biến của đường dẫn 


lên cao hơn nữa! 


2. Đặt đường dẫn vào những trang web liên quan 


Ngoài việc giúp trang web của bạn thêm phổ biến, dặt đường 
dẫn ở những trang web liên quan sẽ giúp mang lại lượng truy cập 
miễn phí cho bạn! 


3. Cung cập nhiêu thông tin quý giá miễn phí 

Cách tốt nhất để thu hút được nhiều khách hàng là viết bài có nội 
dung thật phong phú và bổ ích đối với đối tượng khách hàng của 
bạn, rồi xin phép đăng bài trên những trang web có nhiều người 
xem là khách hàng tiềm năng của bạn. 

Khi đối tượng của bạn đọc bài viết, họ sẽ tò mò muốn biết bạn có 
thể giúp họ như thế nào (nếu bài của bạn đủ sức thuyết phục) và 
bạn sẽ có vị thế như một chuyên gia. Ở phần đầu và cuối bài viết, 
bạn phải để đường dẫn “Về tác giả” để dẫn họ đến trang web của 
mình vì đây là nơi bạn có thể bán dịch vụ hay sản phẩm của mình 
để kiếm tiền. 

Ví dụ, nếu bạn tới www.moneycentral.com (trang web uy tín và 
phổ biến nhất về quản lý tài chính), bạn sẽ thấy rất nhiều bài 
viết được đăng trên trang chủ. Ai quan tâm đến chủ đề nào có 
thể nhấp chuột vào đó để đọc bài viết và tìm hiểu thêm. Ví dụ, 
bài viết “Giúp đỡ người mua nhà cao cấp” (Help for high-end 
home-buyers) của M.P.Dunleavey. 
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Hay chịu khó tim Kiểm và liên lạc với các trang wcb liên quan, 
nhờ họ đăng bài của bạn. Phần lớn các trang web sẽ sẵn lòng 
làm thế, vì chính họ cũng phải lùng sục thông tin mới lạ để tăng 
giá trị phục vụ của trang web. Bên cạnh đó, cũng có hàng trăm 
trang web cung cấp bài viết miễn phí. Một số trang như www. 
articlecity.com và www.freesticky.com là nơi mà các chủ trang 
web thường lui tới tìm kiếm những bài viết hay về đăng lên trang 


của mình. 


4. Tiếp thị truyền miệng 

Với các công ty truyền thống, cách tốt nhất để kiếm được khách 
hàng mới là thông qua lời giới thiệu của những khách hàng hài 
lòng với công ty, gọi là tiếp thị truyền miệng. Trong thế giới trực 
tuyến, tiếp thị truyền miệng là chiến lược nhờ những khách hàng 
hiện hữu giới thiệu trang web của bạn tới bạn bè của họ, rồi người 
này lại giới thiệu với người kia và cứ thế lan truyền trong cộng 
đồng mạng. Đây là cách mà Hotmail đã làm để kiếm được hàng 
triệu người dùng chỉ trong vòng vài tháng. Nếu để ý, bạn sẽ thấy 
mỗi lần bạn nhận được email từ tài khoản Hotmail, luôn có một 
đường dẫn ghi rằng “đăng ký tài khoản email miễn phí tại đây”. 
Khi gửi cho bạn email đó, bạn của bạn đã vô tình quảng cáo 
Hotmail với bạn! 

Vậy bạn có thể áp dụng điều này như thế nào? Tất cả việc bạn cần 
làm là tặng cho người xem trang web những thứ có giá trị như bài 
viết, bản tin điện tử miễn phí hay mẫu thử sản phẩm. Cuối bài 
viết, để sẵn một đường dẫn nói rằng “Hãy chia sẻ bài viết này với 
bạn bè” hay “Email bài viết này cho bạn bè”. Một khi họ nhấp vào 
đường dẫn và gửi sản phẩm của bạn cho bạn bè, bạn sẽ tự động 


được quảng cáo! 
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3. Đăng quảng cúo trên những trang quảng (do miền phí 


Cuối cùng, bạn có thể kiếm được khách hàng miễn phí bằng cách 
đăng những bài quảng cáo trên các trang web quảng cáo miễn 
phí. Mặc dù miễn phí, nhưng để có tác dụng, bạn phải đăng trên 
hàng trăm, thậm chí hàng ngàn trang web quảng cáo. Phần mềm 
như “Power Submitter” có thể giúp bạn tự động đặt trang web 


của mình lên hơn 200 trang quảng cáo nhanh chóng. 


lrẻ tiền để thu hút khách hàng bằng quảng cáo 


Nhiều người hỏi tại sao họ phải bỏ tiền trong khi có thể làm điều 
đó miễn phí? Câu trả lời là quảng cáo loại này giúp bạn thu hút 
khách hàng ngay lập tức và chất lượng của nhóm khách hàng này 
thường tốt hơn nhiều (tập trung hơn), giúp gia tăng cơ hội mang 
lại doanh thu. Là một chủ doanh nghiệp có tầm nhìn xa trông 
rộng, bạn phải xem quảng cáo như một kênh đầu tư chứ không 
phải chỉ phí. Ví dụ, nếu bạn trả 10 đồng mà thu hút 100 người vào 
trang web, kết quả có một người mua và bạn kiếm được 40 đồng, 
vậy bạn sẽ đầu tư bao nhiêu? Chẳng phải là càng nhiều càng tốt 
sao? Chỉ cần bạn biết rõ nên quảng cáo như thế nào và ở đâu để 


có được tỉ lệ lợi nhuận cao nhất! 


Chiến lược 1: Quảng túo trên túc tông cụ tìm kiếm 

Quảng cáo dạng trả tiền cho mỗi lần truy cập (Pay-Per-Click) có 
thể thu hút khách hàng tiềm năng vào trang web của bạn. Chừng 
nào “lợi nhuận đầu tư” vào quảng cáo là con số lớn hơn 0, bạn sẽ 
kiếm được nhiều tiền hơn. Tuy vậy, nếu “lợi nhuận đầu tư” âm, 
bạn sẽ bị lỗ. 


Để quảng cáo trên Google, bạn có thể đăng ký trên mạng tại 
www.google.com/ads, trả bằng thẻ tín dụng và trang web của 
bạn được đăng lên ngay lập tức. Chương trình quảng cáo này gọi 
là Google Adwords, bạn chỉ phải trả tiền khi có ai đó truy cập vào 


am 


trang web của bạn (Pay-Per ClieK). Như đã nói ở trước, phí này 
dao động từ 0,01 đô tới 6 độ cho mỗi lần khách truy cập, tùy vào 
mức độ phổ biến của từ khóa mà bạn quảng cáo. Tuy vậy, bạn 
không phải lo lắng cho ngân sách eo hẹp của mình, vì bạn có thể 
dịnh trước ngân sách tối đa mỗi ngày. Một khi đã đăng ký, trang 
web của bạn sẽ hiện diện ở nhiều nơi, phụ thuộc vào lựa chọn 
của bạn. Với Google Adwords, quảng cáo của bạn có thể hiện ra 
trong ô “sponsored links” (liên kết được tài trợ) nằm bên tay phải 
trên trang tìm kiếm Google. Google cũng sẽ để quảng cáo của bạn 
vào những trang web (đăng ký Google Adsense) có nội dung liên 
quan đến sản phẩm của bạn. 

Dưới đây là ví dụ về một số quảng cáo xuất hiện trên trang tìm 


kiếm Google. 
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Khi bạn đăng quảng cáo trên “Yahoo! Search Marketing“ (http:// 
searchmarketing.yahoo.com), quảng cáo của bạn sẽ hiện ở góc phải, 
phía trên cùng của trang tìm kiếm Yahoo! và trên những trang web 


liên quan với Yahoo! như MSN, CNN.com và Altavista.com 


Chiến lược 2: Quảng túo trên tác báo điện tử 
áo điện tử là những tờ báo trên mạng đến tay những khách hàng 


có như cầu (đặt báo) qua email. 
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Báo điện tử cũng cấp cho bạn “cổng” tiep cạn đứng nhom khách 
hàng tiềm năng nhất, vì đó là những người dà biết bạn bán Ø1 và 
có ý định muốn mua trước khi vào trang web của bạn! Những độc 
giả này đã bày tỏ sự quan tâm đến một chủ đề nhất định và muốn 
biết thêm về chủ đề đó. 

Báo điện tử xuất bản theo nhiều kỳ hạn, bao gồm báo ngày, báo 
tuần, bán nguyệt san (2 tuần một lần), báo tháng và báo quý. Đôi 


khi vào những dịp đặc biệt, tòa soạn có thể ra thêm phụ bản. 


Chiến lược 3: Tham gia thương trình liên kết 

Trong chương trước, tôi đã đề cập đến việc bạn có thể kiếm tiền 
bằng cách bán sản phẩm của người khác, thông qua tiếp thị liên 
kết. Ngược lại, bạn có thể tham gia chương trình liên kết và bán 
sản phẩm/dịch vụ của bạn thông qua hàng ngàn người muốn trở 
thành nhà tiếp thị liên kết của bạn. Tương tự, bạn trả huê hồng 
10%~70% (tùy từng trường hợp) cho người tiếp thị liên kết, 7% cho 
mạng liên kết chỉ khi bạn bán được sản phẩm! Như đã nói ở trên, 
có hai mạng liên kết lớn mà bạn có thể tìm hiểu là Commission 


Junction (www.cj.com) và www.clickbank.com. 


Chiến lược 4: Quảng cáo truyền thông 

Mặc dù bạn kinh doanh trực tuyến, điều đó không có nghĩa là 
bạn không thể tận dụng sức mạnh của quảng cáo truyền thống. 
Vậy hãy đặt địa chỉ trang web của bạn càng nhiều nơi càng tốt. 
Nhớ ghi địa chỉ trang web thật rõ ràng, cộng với quảng cáo thật 
hấp dẫn để thu hút khách hàng vào trang web của bạn. Bạn có thể 
tặng quà khi có người vào thăm trang web như các bài viết, phần 
mềm, sách điện tử miễn phí. Sau đây là một số nơi bạn có thể đặt 


địa chỉ trang web. 
® Mục quảng cáo trên các báo 


® Sách quảng cáo 
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® lờrơi 

® Thư trực tiếp 

® Tin nhắn điện thoại 

® Danh thiếp 

® Bì thư 

® Hióa đơn 

® Huy hiệu, ly, bút viết, nam châm gắn lên tú lạnh 


® Áp phích quảng cáo, băng rôn 


Lập dunh sách 
khách hàng tiềm năng 


Một khi bạn đã thành công trong bước đầu dẫn đắt người khác 
vào trang web, tỉ lệ biến người xem thành người mua là 1%-3%, 
nếu trang web thật sự ấn tượng với những câu chào hàng không 
chê vào đâu được. Nói cách khác, cứ 100 người vào xem, bạn 
chỉ mong bán được từ một đến ba món, tùy vào mức giá của 


Bước 9: 


sản phẩm. 

Thế còn 97% những người không mua thì sao? Họ một đi không 
trở lại? Phần lớn các doanh nhân trên mạng coi những người dạo 
qua trang web mà không mua hàng thì có cũng như không. 

Tuy nhiên, những doanh nhân tài giỏi biết rằng phần lớn người 
đời không mua sản phẩm ngay lần đầu bước chân vào cửa tiệm, 
hay lần đầu được nhân viên bán hàng chèo kéo, nhất là với những 
món hàng đặc biệt hay đắt tiền. Nhiều người cần thời gian cân 
nhắc, so sánh sản phẩm của bạn với những nơi khác, hoặc họ có 
thể không cần nó ngay bây giờ nhưng sẽ mua vào sáu tháng sau. 
Thay vì ngồi đó mà chờ đợi và cầu mong họ quay lại, bạn phải 


chủ động tìm hiểu họ là ai, có được thông tin liên lạc của họ và 
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thường xuyên thăm hỏi họ cho đến khí họ mùa hàng! Neuũ kính 
doanh kiểu truyền thống, công đoạn này cực kỳ khó khăn, tốn 
kém và mất thời gian (hãy hình dung, mỗi tuần một lần, bạn phải 
gọi cho những khách hàng từng bước chân vào cửa hàng), nhưng 
điều này lại rất dễ dàng khi làm trên mạng. 

Các chuyên gia trong lĩnh vực tâm lý khách hàng cho biết, một 
người khách cần tiếp xúc với quảng cáo ít nhất 7 lần trước khi 
mua sản phẩm. Bởi vậy, người bán hàng thành công cần hiểu rõ 
tầm quan trọng của việc nuôi dưỡng mối quan hệ với khách hàng 
và liên tục nhắc nhở họ nhớ tới mình! Nếu bạn không chủ động 
liên lạc, những khách hàng tiềm năng sẽ bị chìm đắm trong vòng 
vây của hàng trăm quảng cáo và trang web khác khi họ thoát khỏi 
trang web của bạn. Bạn phải làm cho tên trang web và sản phẩm 
của bạn đọng lại trong tâm tưởng của khách hàng, để khi nào cần, 
họ sẽ nghĩ ngay tới bạn. 

Liệu việc liên lạc thường xuyên có gây phiền toái đối với khách 
hàng và khiến họ ngán ngẩm không muốn mua hàng không? Sẽ 
là như vậy, nếu bạn không làm đúng cách! Nếu bạn mang đến 
cho khách hàng những thứ có giá trị trong mỗi lần liên hệ và dành 
cho họ quyền lựa chọn có nằm trong danh sách liên lạc của bạn 


Axx. 


hay không thì đó sẽ là một “chiêu” bán hàng cực kỳ hiệu quả. 


Xin phép lưu lại email tủa khách với những món quủ húp dẫn 


Trước tiên, hãy lưu lại email của tất cả những người vào xem 
trang web của bạn. Rõ ràng, không phải ai cũng cung cấp địa chỉ 
email vì họ sợ “thư rác”. Cách duy nhất để họ cho bạn thông tin 
liên lạc là tặng họ những món quà giá trị, hấp dẫn! Thêm vào đó, 
bạn phải đảm bảo rằng địa chỉ email của họ không bao giờ bị bán 
hay trao đổi với người khác và họ có quyền ra khỏi danh sách gửi 


email lúc nào cũng được! 
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Thể nào là quả tặng có p1á trị? Cái người tà cần chính là cái quý 

nhất. Vậy thì hãy cung cấp cho khách thông tin để họ giải quyết 

vấn đề và đạt được mục tiêu của họ. Bạn không phải tốn tiền để 

sản xuất thông tin mà lại có thể giao hàng ngay lập tức. Nếu làm 
chủ một trang web về môi giới tài chính, những thông tin như 
“Làm thế nào để chọn cổ phiếu tốt trên thị trường năm 2009” sẽ 
làm cho khách hàng của bạn có cảm giác như “buôn ngủ lại gặp 
nệm êm”. Nếu buôn bán chậu kiểng, bạn có thể cung cấp bí quyết 
làm thế nào để chăm cho cây quỳnh ra hoa thật đẹp. Những quà 
tặng dạng thông tin phải liên quan đến sản phẩm bạn bán và phải 
đặt bạn vào vị thế sang trọng của một chuyên gia để quảng cáo 
cho sản phẩm đó. 

Bạn có thể cung cấp những thông tin quý giá này dưới dạng video, 
sách điện tử, sách nói, tài liệu,... có thể tải về miễn phí. Bạn cũng 
có thể gửi bản tin điện tử hàng tháng. Điều tuyệt nhất về bản tin 
điện tử là nó cho bạn lý do chính đáng để liên lạc với khách hàng 
hàng tháng với những thông tin cập nhật về trang web và sản 
phẩm. Trong mỗi bản tin, bạn lại để đường dẫn đến trang web 
của bạn, cơ hội họ quay lại và mua sản phẩm là khá cao. 

Để lấy được thông tin chỉ tiết, bạn cần có phần mềm giúp bạn tạo 
mẫu đơn trực tuyến để khách hàng điền tên và địa chỉ email tại 
www.aweber.com. Ở trang này, bạn có thể tự tạo một mẫu đơn, 
sao chép định dạng HTML và dán vào trang web của bạn. Tại 
Aweber, bạn cũng có thể điều chỉnh chế độ trả lời mail tự động 
để cảm ơn những khách hàng đã điền thông tin. 

Dưới đây là một số mẫu đơn dùng để lưu giữ địa chỉ email. Bao 
giờ cũng ghi nhớ rằng bạn phải cung cấp những gì có giá trị mới 
thuyết phục được khách điền đơn và luôn làm tốt công tác bảo 


mật để xóa bỏ mọi nghi ngờ của họ. 
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Tại succcsswithnlp.com, tôi tặng khách hàng mọt bản bao cao đặc 
biệt dài 23 trang, với nội dung làm thế nào để thăng tiến trong 
nghề nghiệp và tăng thu nhập một cách nhanh chóng. Nếu ghé 
thăm trang của tôi (cũng như những trang web thành công khác), 
bạn sẽ thấy rằng lúc đưa ra mẫu đơn để khách hàng điền thông 
tin phải là lúc họ cảm thấy hứng thú và quan tâm nhất. 


_ §top! Download Your 
FREE Special Report Now! 


Raceve Your Special 23-Paoe Report on. 

"How to Supercharge Your Careor, Create 
Breakthrough Results and Massively Increase 
Your Income in Just Under 5 Monthsl"wom uss:; 


Name: 
Email Address. 
“Download Now ` 


Note: Rest assured that this is a SPAM-FREE site, We respect your privacy. Your 
narne and email address wil NEVER be sold or traded under any crcumstances. 


Bạn cũng có thể chọn để mẫu đơn tự động hiện ra (không thể bị chặn) 
như Rosalnd Cardner đã làm tại www.superaffilatehandbook.com. 
Ngay lúc mọi người vào hoặc rời trang web, mẫu đơn sẽ tự động 
xuất hiện. 

Còn có một cách khác, hãy thiết kế trang web của bạn dưới dạng 
một trang điền thông tin lớn. Để có thể xem trang web của bạn, 
họ phải điền thông tin trước. Tất nhiên đây là con dao hai lưỡi vì 
nhiều người sẽ bỏ đi mà không xem trang web của bạn. Ví dụ: 


trang www.ebookgenerator.com. 


Choose eBook Generdfor For Thei: eBook 


Dbcover Why Thousonds of People trom All Over The Modd 
Pưbfshing Nee 


Chaim Your sếp Vioòto 


Ð nhôm ° 


TRE vVidna on hoc 


Ihiết lập mối quan hệ 
với khúch tho tới lúc họ mua hàng 


Vậy, bạn làm gì với những địa chỉ email vừa thu thập được? 


Bạn phải xây dựng mối quan hệ với từng khách hàng bằng 
cách gửi email thường xuyên. Bạn có thể bắt đầu gửi mail mỗi 
tuần một lần, sau đó hai tuần một lần rồi một tháng một lần. 
Với Aweber Communications (www.aweber.com), toàn bộ quy 
trình này được tự động hóa hoàn toàn nên bạn không cần phải tự 
mình nhớ và gửi email mỗi khi tới kỳ hạn. Chỉ cần viết sẵn một 
loạt email, rồi cài đặt chương trình phần mềm tại Aweber để nó 
tự động gửi những email này tới khách hàng của bạn vào bất kỳ 
thời điểm đã định nào. 

Một lần nữa, điểm quan trọng nhất cần nhớ là mỗi lần gửi email 
cho khách, bạn đều phải có gì để nói, và điều ấy phải quý giá, bổ 
ích và mới mẻ. Nếu chỉ là bài ca chào hàng muôn thuở, khách sẽ 
dễ dàng bỏ qua hoặc xóa đi. Một khi thông tin có giá trị, khách 
hàng sẽ cảm kích trước “nghĩa cử” của bạn và chắc chắn sẽ quay 
lại khi họ quyết định mua. Nếu làm trong ngành tư vấn tài chính, 
bạn có thể gửi cho khách bản tin cập nhật.hàng tuần về những cổ 
phiếu tốt nhất và đang có giá thấp hơn giá trị thực. Nếu họ muốn 
có bản phân tích đầy đủ cho mỗi loại cổ phiếu và sử dụng dịch vụ 
mua bán cổ phiếu của bạn, họ sẽ phải đăng ký! 

Cuối cùng, bao giờ bạn cũng phải để đường dẫn cho phép khách 
hàng ngừng nhận email. Điều này làm tăng uy tín và tính chuyên 
nghiệp của bạn. 

Thế là bạn đã nắm rõ 10 bước căn bản để kinh doanh trên mạng 
thành công. Là một doanh nhân, nhất là trong thế giới trực tuyến 
ngày nay, bạn hãy nhớ một điều: tri thức chính là sức mạnh. 
Muốn thành công, bạn phải liên tục đầu tư kiến thức bằng cách 
hàng ngày hàng giờ đón nhận những xu hướng và chiến lược mới 
trong ngành và về chiến dịch tiếp thị trên mạng nói chung. 
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QUẦN. LÝ TIỀN BẠC 
VÀ KIỂM SOÁT 
CHI TIỂU 


NGUYÊN TẮC SỐ MỘI 
CỦA NHŨNG TRIỆU PHỦ 


TAY TRĂNG LÀM NÊN 


húc mừng bạn đến với chương 13, như vậy là bạn đã đọc 
hơn nửa quyển sách. Trong sáu chương vừa rồi, bạn vừa 
được lĩnh hội nhiều phương pháp hiệu quả có thể áp 
dụng ngay lập tức để tăng thu nhập lên từ 5 đến 10 lần. Bạn có 
phấn khích trước những điều vừa khám phá và sẵn sàng khởi sự 
không? Hượm đã, tôi có cả tin tốt lẫn tin không hay cho bạn đây. 
Tin không hay là dù kiếm được bao nhiêu tiền, bạn cũng không 
thể giàu có trừ phi bạn làm chủ được nguyên tắc số một của những 
người tay không làm nổi cơ đô. Tin tốt là một khi bạn đã thành thạo 
Ị nguyên tắc này, tài sản của bạn không chỉ bền vững mà còn sinh sôi 
nảy nở theo năm tháng, dù bạn có tiếp tục làm việc hay không. 
| Thoạt nhìn nguyên tắc này có vẻ tầm thường, nhỏ nhặt và dễ bị 
bỏ qua, nhưng thật ra nó là nguyên tắc quan trọng nhất! Và đây 


là lý do tại sao... 


Nếu quản lý tiền không khéo, 
chỉ tiêu bo giờ cũng tñng cùng thu nhập 
Tại sao kỹ năng tiêu tiền lại quan trọng đến vậy? Bởi vì nếu không 


kiểm soát chỉ tiêu, bạn sẽ có xu hướng “bóc ngắn cắn dài“ nghĩa 
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là chi bằng thu, hoặc thậm chí CHHI nhiều hơn TEIU đe rồi nang 
công mắc nợ, cho dù bạn có kiếm được bao nhiêu tiền di nữa. Khi 
ta kiếm được 2000 đô/tháng, ta sẽ cố tiêu trong ranh giới đó. Đến 
khi ta có 10 ngàn đô một tháng, ta tin rằng mình phải sắm chiếc 
xe sành điệu hơn, ăn ở nhà hàng sang trọng hơn, cho tương xứng 
với địa vị của người lãnh 10 ngàn đô một tháng và thế là ngoảnh 
đi ngoảnh lại, tay trắng vẫn hoàn tay trắng. Tôi chứng kiến điều 
này xảy ra với rất nhiều người, trong đó có cả những người là bạn 
tôi. Nếu không biết cách quản lý thì tiền của dù có chất cao như 
núi cũng nhanh chóng đội nón ra đi. 

Bạn còn nhớ những gì ta đã bàn ở những chương trước không? 
Mức độ giàu có không chỉ được xác định bằng mức thu nhập của 


bạn mà quan trọng hơn là mức độ bạn để dành hoặc đầu tư! 


Những người thật sự giàu có sống như thế nào 

Tại sao có quá nhiều người rơi vào vòng luẩn quẩn: nai lưng kiếm 
tiền, tiêu sạch sành sanh rồi lại còng lưng làm lụng vất vả hơn? 
Đó là vì quan niệm và nhận thức về sự giàu sang của nhiều người 
bị các phương tiện truyền thông làm cho méo mó, xuyên tạc. Tôi 
đã đề cập đến vấn đề này trong chương 4 “Người giàu quản lý 
tiền bạc như thế nào”. 

Nhiều người có cái nhìn sai lạc về cuộc sống của người giàu. Họ 
cho rằng tất cả triệu phú đều sống xa hoa, ngày tháng ngao du 
trên bãi biển thơ mộng hoặc du thuyền sang trọng, nơi rượu sâm 
banh chảy ra như suối trong những bữa tiệc thâu đêm suốt sáng. 
Và rằng tất cả những điều đó là niềm vui trần thế mà tiền bạc 
có thể đem lại. Thế nhưng từ những nghiên cứu và quan sát của 
mình về rất nhiều triệu phú tay trắng làm nên, tôi biết chắc một 
điều rằng: người giàu có đúng nghĩa KHÔNG sống theo kiểu này. 
Vậy thế nào là sự giàu có đúng nghĩa? Đó là sự giàu có bền vững 
trong suốt cả đời, chứ không chỉ trong một vài năm. 


Vậy những người mà lối sống xa hoa thường là đề tài nóng bỏng 
cho các tờ báo lá cải là ai? Họ thường rơi vào một trong những 


loại sau... 


1. Trưởng giả học làm sang 

Nhóm này bao gồm các chuyên gia và nhân viên cao cấp trong các công ty. Họ kiếm được đồng 
lương nhiều người ao ước nhưng chỉ tiền cũng khiến người khác phải xanh mặt. Họ mua những 
chiếc xe đời mới nhất; nếu đi máy bay thì ngồi ở khoang hạng nhất và chỉ ăn ở các nhà hàng nổi 
tiếng sang trọng. Họ có vẻ bề ngoài của lớp người giàu sang, thành đạt. Tuy vậy, chỉ có họ mới 
hiểu rằng thực chất họ không có gì trong tay. Để sống sang trọng như vậy, họ phải dựa vào thẻ 
tín dụng với những khoản nợ lớn. Cánh nhà băng nâng niu cưng chiều họ như trứng mỏng, vì 
họ chính là những người “vỗ béo"cho những ông chủ ngân hàng mà. Kết quả, cái ngày họ bị tịch 
biên nhà cửa hoặc tay trắng là một kết cục được báo trước. 


2. Những kẻ thừa tự giàu có 

Họ là những người mà ông bà ta vẫn nói là “sướng từ trong trứng sướng ra” nhờ may mắn sinh 
ra trong một gia đình giàu có, không phải lao tâm khổ tứ để kiếm sống. Vì muốn gì được nấy, 
họ không hiểu được giá trị của đồng tiền, thì họ có bao giờ phải động tay động chân để kiếm ra 
đâu. Thế là họ tiêu xài như thể họ có trong tay cây đèn thần của Aladdin. Đó là lý do các cụ ngày 
xưa nói “không ai giàu ba họ“ 

Những người trúng xổ số cũng rơi vào nhóm này. Vì đồng tiền từ trên trời rơi xuống, không phải 
do lao động hay tài cán mà có nên nó cũng “bạc” lắm, nó thường ra đi cũng đột ngột như khi nó 
đến. Nhiều người trúng số sau đó còn lún sâu vào nợ nần và nhiễm những thói hư tật xấu như 
cờ bạc, hút sách, trai gái,... để đến một ngày lâm vào cảnh “tay gậy, tay bị” 


3. Những ngôi sao nổi tiếng 

Đây là những người kiếm bạc triệu dễ dàng nhờ vào tài năng thiên phú trong các lĩnh vực ca hát, 
điện ảnh, thể thao. Vì hàng triệu đô đổ về với họ chỉ sau một đêm vụt sáng thành “sao nên họ dễ 
lâm vào cảnh “trăm nghìn đổ một trận cười như không” Kết thúc buồn của nhiều ngôi sao như 
thế là việc phá sản hoặc ngập ngụa trong nợ nần. 

Tay đấm Mike Tyson, danh ca MC Hammer là những ví dụ điển hình. Mike Tyson kiếm hơn 500 
triệu đô trong vòng vài năm nhờ thắng giải đấu nhà nghề. Với lối sống xa hoa, tiêu tiền như nước, 
cuối cùng Tyson cũng phá sản. Danh ca MC Hammer, nổi tiếng với ca khúc “You can't touch this” 
(Bạn không được đụng vào, có thể anh ta muốn nói tới tiền của mình chăng) kiếm được hơn 
33 triệu trong quãng đời ca hát của mình, cuối cùng cũng trắng tay. 

Câu chuyện về những người giàu sang kể trên có thể khác nhau về tình tiết nhưng giống nhau 
về kịch bản. Về triết lý đời thường, có thể nói: đồng tiền kiếm được càng dễ dàng bao nhiêu 
càng nhẹ nhàng ra đi bấy nhiêu? Nhưng xét nguyên nhân sâu xa thì đó là vì những người này 
không có “tư duy triệu phú? nên họ sẽ không thể quản lý tiền bạc hay kiểm soát chỉ tiêu một 
cách hiệu quả. 

Bạn đọc của tôi, có lẽ bạn không phải là một siêu sao hay người được thừa kế, hoặc trúng số 
độc đắc. Nhưng nếu bạn là một người như vậy và muốn có một kết cục mỹ mãn giống như 
những người tay trắng làm nên gia sản, thì hãy học cách quản lý tiền bạc ngay từ bây giờ. 
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Nguyên túc bất di bất dịch 
củ những người giàu có dúng nghĩa 
Hầu như tất cả những người tự tay làm nên sản nghiệp của mình 


đều rất tiết kiệm, họ duy trì một mức sống thấp hơn nhiều so với 


mức thu nhập của mình. 


Trong quyển “Tư duy triệu phú” (The Millionaire Mind) (nằm 
trong danh mục sách bán chạy của tờ New York Times), tác giả 
Thomas Stanley, phỏng vấn trên 733 triệu phú Mỹ (có tài sản từ 
10 triệu đô trở lên), đã giật mình khi phát hiện ra rằng họ không 
hề tiêu xài như thiên hạ vẫn thường nghĩ. Không ai bỏ ra quá 399 
đô cho một bộ vest. Không ai thay xe đời mới xoành xoạch. Thực 
tế, phần lớn họ lái xe hàng nội trong hơn 10 năm. Và tất cả đều 


giới hạn mức chỉ tiêu hàng tháng ở một khoản nào đó. 


Những người giàu nhất thế giới sống như thế nào? 
Theo con số chính thức, Bill Gates được xếp là người giàu nhất thế 
giới với tổng giá trị tài sản là 46 tỉ đô. Một cách không chính thức 
thì người sáng lập ra IKEA, Ingvar Kamprad mới là người giàu 
nhất hành tinh với tài sản 53 tỉ đô. Một trong những lý do khiến 
ông có thể tích lũy được số tiền khổng lồ như vậy là vì bản tính 
tiết kiệm sẵn có. Cho tới tận bây giờ, Kamprad vẫn đi máy bay 
hạng thường, lái xe Volvo cũ và đợi cho tới chiều mới đi mua rau 
quả, khi giá đã giảm đáng kể. 

Nếu vẫn còn sống tới ngày hôm nay thì Sam Walton (1918-1992), 
người sáng lập ra Wal-Mart sẽ là người giàu nhất thế giới với tổng 
tài sản ước tính tới 90 tỉ đô. Trong danh sách 10 người giàu nhất 
thế giới, có tới 5 người chung dòng máu với Walton, được thừa 


hưởng tài sản của ông. Làm sao mà một người từng là nông đân 
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nghèo lại có thể ngôi trên đống tài sản chất cao như đỉnh Evercst 
vậy? Dó là vì ngoài tài năng xuất chúng ra, ông còn được người 
đời biết đến nhờ đức tiết kiệm. Thiên hạ vẫn kháo nhau rằng, 
trong những chuyến đi công tác, ông thường ở chung phòng với 
nhân viên để tiết kiệm tiền phòng, chỉ đi máy bay hạng thường và 
mặc quần áo từ chính cửa hàng giảm giá của mình. 

Một ví dụ sống động khác là Warren Buffett, người giàu thứ hai 
thế giới với tổng tài sản 42 tỉ đô. Người ta nói rằng Warren sẽ 
không mua xe mới vì ông nghĩ điều đó không cần thiết. Từ những 
năm 1960, Warren đã nhận ra rằng nếu ông bỏ 20 ngàn đô cho 
một chiếc xe mới thì trong vòng 10 năm nữa, giá trị trao đổi của 
nó gần như bằng zero. Ông tính toán rằng nếu bỏ 20 ngàn đô đó 
vào đầu tư, ông có thể hưởng mức lãi suất 25% một năm. Mười 
năm sau, lãi mẹ đẻ lãi con ông sẽ có 158.518 đô; 20 năm sau có 1/26 
triệu đô và 30 năm sau sẽ là 9,96 triệu đô. Suy đi tính lại,ông chả 


đại gì bỏ ra gần 10 triệu đô cho bất cứ một chiếc xe nào trên đời. 


Giản dị thanh bạch nhưng không keo kiệt 


Tuy hầu hết những người giàu có thật sự đều sống đơn giản, 
thậm chí rất thanh bạch, nhưng họ không keo kiệt. Họ sẽ không 
chi, dù chỉ một đồng, cho những gì họ cảm thấy không cần thiết 
và phí phạm. Nhưng nếu đó là những chỉ phí cần thiết, họ không 
hề ngần ngại. Trong thực tế, nhiều triệu phú tin vào ý nghĩa của 
việc làm từ thiện và sẵn lòng giúp đỡ những người kém may mắn 
hơn là sắm một bộ quần áo thời trang cho riêng mình. Đó chính 
là tiếng gọi khiến Bill Gates dành gần hết gia tài của mình làm từ 
thiện và cả Warren Buffett cũng thế. 

Một ví dụ điển hình nữa là Lee Kong Chian, một người Singapore 


giàu lòng bác ái. Xuất thân là một nhà giáo, ngay cả khi ông đã 
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dựng nên cơ nghiệp Lee Rubbcr (có chỉ nhanh từ thiện là eo 
Foundation), ông vẫn ăn mặc như một thư ký quèn khi đi làm, 
thậm chí ông còn mang giày mềm Trung Quốc khi không phải tiếp 
khách nước ngoài. Ông ngoại tôi, từng làm việc ở Lee Plantations, 
thường kể cho tôi nghe về con người bình thường mà vĩ đại này, 
rằng ông Lee không bao giờ phô trương sự giàu có của mình. 

Không những thế, ông Lee còn là một ông chủ tốt bụng và rộng 
lượng, là tấm gương sáng cho ông ngoại tôi noi theo. Khi được ông 
Lee tưởng thưởng hậu hĩnh, ông tôi dùng một phần tiền thưởng 
đó mua cổ phiếu cho thư ký của mình, vì họ đã giúp ông làm việc 
hiệu quả. Thời ấy cổ phiếu còn rẻ, nên sau này nhiều người nhờ 
giữ cổ phiếu này mà trở nên giàu có. Ông ngoại tôi tròn 90 tuổi 
vào năm 2006, và mặc dù có tiền triệu trong tay, ông vẫn lái chiếc 


xe cổ lễ sĩ Suzuki đã 25 năm tuổi. 


Thích kiếm tiền... nhưng ghét tiêu tiền 


Nhiều người khi nghe nói về đức cần kiệm của những triệu phú 
này thì có ý nghĩ: “Nếu không hưởng thụ thì hà tất phải oất uả 
kiếm tiền làm gì?”. Đó là vì họ không hiểu rằng, đối với những 
người giàu loại này, hạnh phúc không phải là khi họ tiêu tiền mà 
là được làm những gì họ thích (thói quen triệu phú 5). Với họ, tiền 
chỉ là phương tiện để họ thực hiện những sứ mệnh cao cả hơn 
mà thôi. 

Đó là lý do giải thích tại sao khi đã có tất cả tiền bạc trên đời, họ 
vẫn miệt mài làm việc như thể chẳng có gì để xây dựng ngoài 
công ty và sự nghiệp. Họ đi theo tiếng gọi của lòng đam mê trong 
công việc họ làm. Nếu việc tiêu tiền khiến bạn hạnh phúc thì 
bạn sẽ không bao giờ giàu nổi. Đồng tiền chỉ đến và ở lại lâu với 


những người hạnh phúc khi được làm việc kiếm tiền. 


“Buôn tùu bán bè không bằng ăn dè hà tiện” 
Thật ra, nếu không phải tiêu tiền thì phần lớn mọi người trong 
chúng ta đến một lúc nào đó đều trở thành triệu phú cả. Giả sử 
bạn thu nhập trung bình 3000 đô/tháng, tức 36.000 đô/năm. Từ 
lúc đi làm cho đến khi về hưu khoảng 40 năm, bạn kiếm được 
tổng cộng 1,44 triệu đô. 

Nếu bạn tiêu cả 3000 đô một tháng thì 40 năm sau, bạn cũng chẳng 
có gì hơn một đứa trẻ mới lọt lòng mẹ. Nhưng nếu bạn tiết kiệm 
10% lương mỗi tháng, rồi đầu tư số tiền đó vào chứng khoán và 
quỹ đầu tư có lợi nhuận 15% một năm, rồi để cho đồng tiền tự 
nhân lên thì 40 năm sau bạn sẽ có bao nhiêu? 

Theo máy tính tài chính của tôi thì con số đó là 6,914 triệu đôi 
Làm gì có chuyện đó, có thể bạn nghĩ máy tính của tôi bị trục trặc. 
Nhưng không! Nhờ sức mạnh của lãi mẹ đẻ lãi con, chỉ cần tiết 
kiệm 300 đô một tháng, lúc về hưu bạn có thể ung dung với gần 7 
triệu trong tay! Chà chà, các cụ nói không ngoa: Buôn tàu bán bè 


không bằng ăn dè hà tiện. 


lôi sẽ để dùnh khi thu nhập cao hơn 


Luận điệu thông thường của những người tiêu xài theo phương 
châm “cứ sướng trước đã, mọi việc hậu xét” là: tôi sẽ tiết kiệm khi 
có kha khá tiền! Nhưng đó chỉ là cái cớ thô thiển chẳng thuyết 
phục được ai. Nếu bạn không thể tiết kiệm 10 xu trong 1 đồng bạn 
làm ra hôm nay thì mai sau làm sao bạn có thể tiết kiệm được 100 
ngàn trong số một triệu. Không có thói quen tiết kiệm và đầu tư, 
bạn sẽ rơi vào tình cảnh kiếm tiền càng nhiều, chi tiêu càng cao. 

Vì vậy, hãy “thắt lưng buộc bụng” ngay từ bây giờ. Một ngày 
lần lữa không chịu tích lũy, bạn sẽ mất hàng trăm ngàn đô trong 


tương lai. Hãy ôn lại những con số ấn tượng ở trên một lân nữa. 
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Nếu tiết kiệm 300 đô một thẳng, trong vong, 25 năm, với mức lài 
suất 15%, cuối cùng bạn sẽ có 826.968 đô. 

Nếu để một năm sau bạn mới bắt đầu việc này, bạn chỉ có 715.723 
đô, mất đứt 111.245 đô! Nói cách khác, trễ một năm lấy đi của bạn 
111.245 đô trong tương lai. Khoản này tương đương với mất đi 
304,78 đô một ngày (111.245 đô chia cho 365 ngày)! Bạn có gánh 
nổi chuyện đó không? 

Vì vậy, hãy bắt đầu để dành tiền hàng tháng! Nhưng muốn làm 
tốt điều này, bạn phải học cách quản lý tiền và giảm chỉ tiêu. Ta sẽ 


khám phá điều này trong chương tiếp theo... 


(CÁCH THÚC QUẦN LÝ TIÊN 


VÀ KIỂM S0ÁT (HI TIÊU 


uốn để dành trước hết phải cắt giảm chi tiêu. Vậy 
khoản chỉ tiêu nào bạn cần giảm đầu tiên, thậm chí 
cắt hắn? Đó chính là tiền lãi suất bạn phải trả cho nợ 


tiêu dùng. 


Cắt những món nợ tiêu dùng nếu muốn làm giàu 
Trong khi có những khoản nợ tiêu dùng hợp lý và cần thiết như 
mua xe hoặc mua nhà trả góp, bạn nên tránh vay một món tiền 
quá lớn trong một khoảng thời gian quá dài. 

Tại sao? Bởi vì lãi suất 5%-6% một năm có vẻ như không cao lắm, 
nhưng nếu bạn phải trả lãi trong một thời gian dài, nó sẽ tích tiểu 
thành đại tạo ra một số tiền khổng lồ. Bạn sẽ nhận ra mình phải 
còng lưng trả góp hàng chục ngàn đô chỉ để thấy tiền nợ gốc giảm 
xuống vài trăm đô mà thôi. 

Giả sử bạn mua một căn nhà với giá 250.000 đô, bạn vay 200.000 đô 
với lãi suất 6% một năm và trả trong vòng 30 năm. Vậy tối thiểu 
bạn phải trả 1.173 đô/tháng trong suốt 30 năm. Tổng cộng cả 
vốn lẫn lãi bạn trả cho ngân hàng là 422.280 đô! So với giá gốc 250 
ngàn đô, chẳng phải bạn biếu không cho ngân hàng một căn nhà 


hay sào, 
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Voy 200 ngòn đô, trỏ trong 30 năm, mức lỡi suốt ó% 


một năm, số tiền lõi phởi trỏ là 222.280 đô... lớn hơn 
cỏ khoản tiền voyl 


Như vậy, một khi phải trả góp hàng tháng, bạn hãy tích cực TRẢ 
NHIÊU HƠN số tiền quy định tối thiểu để giảm và trả dứt món 
nợ gốc, nếu không muốn bị mất hàng trăm ngàn đô cho ngân 


hàng về lâu về dài! 


Irúnh lạm dụng thẻ tín dụng vù nợ tín dụng nếu 
bụn không muốn phú sản 

Trước hết, hãy tránh xa những món nợ tiêu dùng mà giới ngân 
hàng ra sức mời chào. Mức lãi suất họ đưa ra hàng tháng có vẻ 
thấp nhưng không hề thấp chút nào nếu tính theo năm! Bạn đang 
góp phần làm giàu cho cánh nhà băng với mức lãi ngang với mức 


làm giàu của Warren Buffett đó! 


Thẻ tín dụng... tông cụ làm giàu mạnh mẽ 

Nói như vậy không có nghĩa là tôi có ý khuyên bạn không nên 
dùng thẻ tín dụng trong tiêu dùng. Thực tế, nếu biết cách sử 
dụng, thẻ tín đụng là phương tiện làm giàu hiệu quả! Bản thân tôi 


sử dụng thẻ tín dụng bất cứ lúc nào có thể. 
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Sử dụng thẻ tín dụng có những cái lợi sau... 


1. Hai tháng nợ không lãi suất 


Khi dùng thẻ tín dụng để mua hàng, bạn chỉ bị tính hóa đơn vào cuối tháng và được cho 
thêm một tháng để trả tiền. Vị chỉ, bạn được vay tiền hai tháng mà không phải trả lãi, tất 
nhiên chỉ khi bạn thanh toán đúng hạn. 


2. Được thưởng điểm và tiền 


Mỗi lần trừ tiền vào thẻ tín dụng, bạn sẽ được thưởng điểm tương ứng, có thể dùng để đổi 
lấy sản phẩm hoặc dịch vụ miễn phí như vé máy bay, phiếu ăn nhà hàng, giúp bạn tiết kiệm 
nhiều tiền hơn. 


3. Có bản báo cáo hàng tháng giúp bạn theo dõi và tổng kết chỉ tiêu của mình 


Mỗi cuối tháng, công ty thẻ tín dụng (ngân hàng) sẽ gửi cho bạn bản báo cáo chỉ tiêu trong 
tháng, giúp bạn dễ dàng theo dõi tổng chỉ phí hàng tháng. Như vậy, đây còn là một công cụ 
quản lý tiền miễn phí. 


Tuy nhiên, BẠN PHẢI LUÔN TRẢ PHẦN NỢ ĐÁO HẠN khi 
tới kỳ thanh toán. Làm như thế, ngân hàng không kiếm được đồng 
nào từ bạn, trái lại bạn còn có ba lợi ích kể trên. Đây là cách tôi 
vẫn làm và vì thế mà mấy ông ngân hàng không thể nào “thương” 


tôi nổi. 


Thẻ tín dụng... công cụ “hóa nghèo hiệu quủ 


Vậy cánh ngân hàng có lợi gì mà họ phải làm mọi cách như phát 
quà tặng và chỉ hàng triệu đô cho quảng cáo, để dụ dỗ bạn dùng 
thẻ của họ? Đó là vì họ biết rằng, có rất nhiều người hàng tháng 
chỉ trả một khoản tối thiểu (khoảng 3% tổng số nợ) bởi vì điều 
này có sức cám dỗ rất lớn. Tệ hơn nữa, nhiều chủ thẻ còn không 
trả số tiền tối thiểu vì thiếu tiền mặt, hay đơn giản chỉ vì quên. 

Nếu bạn trả ở mức thấp nhất và cho phép phần nợ dư dồn qua 
tháng sau, bạn trở thành miếng mỗi ngon của ngân hàng. Đó là 
lúc họ mở tiệc ăn mừng vì có thể làm giàu trên mồ hôi của bạn! 
Ngân hàng ở Singapore thu 2% một tháng cho phần nợ dư. Nghe 


có vẻ nhỏ nhưng là 24% một năm đấy. Ta hãy làm một bài tính. 
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Giả sử bạn nợ 2000 đô trong bản báo cáo thẻ tin đụng, và bạn chỉ 
trả mức tối thiểu là 60 đô/tháng, vậy mất bao lâu để bạn trả hết 
khoản nợ này? (Giả sử bạn không tiêu thêm một đồng nào nữa). 
Nếu máy tính nói đúng thì bạn sẽ mất 4 năm rưỡi, với số tiền tổng 
cộng phải trả là 3.300 đô, trong đó tiền lãi là 1.300 đô. Nói cách 
khác, bạn phải trả khoản lãi suất bằng 65% tiền gốc. 


3 bước để giảm và cắt nợ ngay lập tức... 


Vậy bạn cần hành động ngay để giảm nợ và lãi suất qua những bước sau. 

1. Trừ những chi phí căn bản như nhà cửa và xe cộ, tránh xa các khoản nợ tiêu dùng! 
Đừng bao giờ vay mượn để mua sắm. 

2. Chỉ dùng tiền mặt. Nếu dùng thẻ tín dụng, hãy trả toàn bộ tiền nợ mỗi tháng. 


3... Dành ra 10% thu nhập hàng tháng của bạn để giảm nợ gốc cho những khoản nợ đáo 
hạn (nếu có). Đây là phần thêm vào khoản trả góp mỗi HN Bạn sẽ biết cách dùng 
10% tiếp theo để đầu tư trong chương sau. 


x< Lạ 2 z2 J.*. .^ 2 
Nũm phương phúp quản lý tiền hiệu quả 
Trước khi cắt giảm chỉ phí và tăng tiền tiết kiệm, bạn phải biết rõ 
tiền của mình đi đâu. Rất nhiều người vò đầu bứt tóc chẳng hiểu 
số lương 5.000 đô hàng tháng của mình chạy đi đâu mất. “Sao tôi 
có thể tiêu nhiều đến thế nhỉ, tôi nghĩ là phải dư ra 1000 đô mỗi tháng 
ấy chứ”. 
Bạn cần có một hệ thống theo đõi xem từng đồng của bạn “chạy” 
đi đâu. Chỉ khi biết được đường đi nước bước của đồng tiền, bạn 
mới có thể phân bổ nó vào hạng mục tiết kiệm và đầu tư. 
Việc ghi chép chỉ tiêu hàng tháng có vẻ khá tủn mủn, nhưng lại là 
việc rất cần thiết nếu bạn muốn giàu có hơn. Chỉ khi bạn có thói 
quen quản lý tài chính cá nhân, bạn mới có khả năng quản lý tài 
chính cho công ty của mình. Nhiều người không quản lý được tài 
chính dẫn tới việc công ty phá sản, bởi vì họ không biết quản lý 


tài sản cá nhân. Đừng là một trong số họ, bạn nhé! 


15 phúiI mi ngủy 1go rũ một triệu đô khúc biệt 

Với một hệ thống đơn giản nhưng hiệu quả mà tôi sử dụng cùng 
với những mẫu Microsoft Excel như “Bảng Thu Nhập Cá Nhân 
Hàng Tháng” và “Bảng Theo Dõi Chi Tiêu Hàng Ngày“ (bạn có 
thể tải những mẫu này từ trang web của tôi www.adam-khoo. 
com), bạn chỉ mất 15 phút mỗi ngày để quản lý tiền bạc. 

Nếu muốn trở nên giàu có, bạn đừng hy vọng mọi việc diễn ra 
tự nhiên. Bạn phải dành thời gian quản lý tài chính của mình. Ở 
phần đầu quyển sách, tôi có nói về việc sử dụng thời gian của 
triệu phú. Thông thường, họ dành khoảng một tiếng mỗi ngày để 
quản lý tài sản, trong khi đa số người khác chỉ bỏ ra khoảng một 
giờ mỗi tháng, và chỉ để thanh toán hóa đơn. 

Trong một giờ mỗi ngày đó, bạn cần dành 15 phút đầu tiên để 


thực hiện 5 bước quản lý tiền bạc sau đây... 


I. Luôn trả giú 

Trừ khi mua đồ ở cửa hàng miễn trả giá, bạn có 70% cơ hội được 
giảm giá nếu bạn chịu trả giá. Được giảm 10% nghĩa là bạn kiếm 
được 10% lợi nhuận trên số tiền bỏ ra. Tích tiểu thành đại, sau một 


thời gian, bạn sẽ để dành được một khoản tiền lớn. 


2. Bao giờ cũng lấy hóa đơn 


Hóa đơn giúp bạn theo dõi từng khoản chỉ vào cuối ngày. 


3. (uối ngày, ghi lại tắt cả các thi tiêu vào Bảng Theo Dõi Chi Tiêu 
Hùng Ngủy 

Bạn có thể điền tay vào mẫu Bảng Theo Dõi Chi Tiêu Hàng Ngày 
bên dưới hoặc nhập vào máy tính. Dùng Excel tiện lợi hơn, vì nó 


có thể tự động tính tổng cộng cho bạn. 
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Mẫu theo dõi chỉ tiêu hàng ngày 
BẢNG THEO DÕI CHI TIÊU HÀNG NGÀY CỦA BẠN 


Ngày 
Mục Chi phí Phân loại 


¬— 
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Tổng cộng chỉ phí : 1 


> cÊn ^ ° z vất ` ` ? + *ˆ2* Z * * Fà sư 
Ghỉ chí: Phân loại có thể là nhà củửa, thức ăn, giải trí, đi lại, bảo hiểm, 0.0... 


4. Dùng thẻ tín dụng mỗi khi có thể (nhưng lúc nào cũng trả hết ng 
đáo hạn mỗi tháng] 
Một lần nữa, đây là cách tiện lợi giúp bạn lưu lại tất cả chỉ phí của 


mình trong bản báo cáo hàng tháng. 


5. Đên cuôi tháng, tập nhật Bảng Thu Nhập Cá Nhân Hàng Tháng 
Cuối mỗi tháng, cộng tất cả các chi phí từ Bảng Theo Dõi Chỉ 
Tiêu Hàng Ngày và cập nhật vào Bảng Thu Nhập Cá Nhân Hàng 
Tháng (xem lại mẫu ở chương 5). Đồng thời, cập nhật tất cả thu 
nhập của bạn trong tháng đó. Lấy tổng thu trừ tổng chỉ, bạn sẽ 
biết số tiền bạn để dành được. 

Sau khi bạn đã có một hệ thống theo đõi dòng tiền của mình, hãy 
se bước tiếp theo... giảm những chỉ phí không cần thiết và tăng 
tiên tiết kiệm. Dưới đây là năm cách giúp bạn làm điều đó. 


5 cúch giám chỉ tiêu 
và tũng tiền tiết kiệm lên 201-302 


1. Tìm hiểu chỉ tiêu hàng tháng của bạn 

Bạn còn nhớ Bảng Thu Nhập Cá Nhân mà bạn hoàn tất trong 
chương 5 không? Giờ là lúc bạn cần tìm hiểu cột “Chỉ phí” kỹ 
càng để xem có thể cắt giảm được những khoản nào. Bạn sẽ ngạc 
nhiên khi biết rằng chúng ta vẫn có thể sống dễ dàng khi cắt đi 
20%-30% chi phí hàng tháng. 

“Chi tiêu không cần thiết” là những thứ chúng ta mua lúc ngẫu 
hứng vì cảm thấy khoái trong 10 phút, sau đó nó không mang lại 
điều gì khác biệt trong cuộc sống chúng ta. 

Hay trong lúc lướt qua các tờ quảng cáo đầy hấp lực, chúng ta bị 
quyến rũ bởi những chiêu siêu khuyến mãi cho những thứ chúng 
ta không cần nhưng có vẻ là món hời. Bạn cần cắt giảm những 
chi phí này vì về lâu dài, nó sẽ “cứa” của bạn vài triệu đô trong 
tương lai. 

Bây giờ, hãy điền những chỉ phí hàng tháng vào Bảng Chi Tiêu Cá 
Nhân Hàng Tháng dưới đây. Bạn có thể chép từ Bảng Thu Nhập 
Cá Nhân Hàng Tháng ở chương 5. 

Hãy tự hỏi bản thân, “Mình có thật sự cân nó không? Có thể thiếu 
nó không? Có thứ nào rẻ hơn không?”. Ví dụ, thay vì trả 5 đô cho 
ly cà phê trong một quán sang trọng, bạn có thể uống ly cà phê ở 
quán cóc với giá 1 đô không? (Tiết kiệm được 80%). Thay vì xem 
phim vào cuối tuần với giá 15 đô, bạn có thể xem vào những ngày 
trong tuần với giá 7 đô không? Trong cột “Tiền phí phạm”, hãy 
phi lại những chỉ phí có thể gạch bỏ hay giảm bớt. 

Ở cột “Chi phí mới”, hãy điền những chỉ phí phát sinh, sau khi 
trừ đi những khoản không cần thiết lúc đầu. Cuối cùng, hãy cộng 
tất cả số tiền ở cột cuối lại để xem bạn sẽ để dành được bao nhiêu, 


nếu cắt giảm chỉ tiêu theo cách này. 


kdSS Sai Soi bế Ee 1:0 || Sã Là mô Ea ai. hà *à | trị Miị Hi: | ti |) b ` SA Si ' tua Bế SA xš Ậ v 
E Bạn sẽ ngạc nhiên khi biết rằng, khoản tiết kiệm vài trăm đô một 
‹qj Ơì 
bễ- tháng sẽ có tác động tích cực tới sự giàu có trong tương lai của bạn 
= - ⁄ 2 255 xẻ Z,.A ..AZ 3i „' vn 
ở' như thế nào. Bảng dưới đây cho thấy số tiên tiết kiệm 300 đô mỗi 
x< Š 4 y 
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š Tiết kiệm thêm mỗi tháng Giá trị _ Giá trị 
= Đầu tư với lợi nhuận 15% trong 10năm ' trong20năm 
- 300 đô 78.905 đô 398.122 đô 1,69 triệu đô 
Ị † ¬ L 600 đô 157.810 đô 796.244 đô 3,38 triệu đô 
1000 đô 263.018 đô 1,33 triệu đô 5,63 triệu đô 
sẽ 2000 đô 526.036 đô 2,65 triệu đô 11/26 triệu đô 
ec 
š ÿ 5000 đô 1,32 triệu đô 6,64 triệu đô 28,16 triệu đô 
2á = 


2. Để dùnh trước, tiêu xủi sau 


Nhiều người có thói quen làm-tiêu-để dành. Nói cách khác, khi 


Tiền phí phạm? 


Su 
¬ 
Mở ko Ai sz ` -À ^Z 2 2g ` À Z x 
a* lãnh lương, họ sẽ xài tiền cho tất cả những gì họ cân hay thích, số 
ðb 
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Gì còn lại mới để dành. Kể cả khi họ đã lên ngân quỹ cho những gì cân 
J IEB0 Thiện soi | LỊ xài thì cách làm này thường không đem lại hiệu quả, bởi vì bao giờ 
38 cũng có một cái gì đó không lường trước được xảy ra buộc ta phải 
58 : : 
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= 4 tiêu vào khoản để dành, rốt cuộc ta chăng còn được bao nhiêu. 
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” 8. Thay vào đó, hãy tập cho mình thói quen để dành trước. Trước 
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R— - khi bạn đi mua đô dùng trong nhà, đi ăn nhà hàng, trả tiên điện 
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nhập hàng tháng của bạn vào một tài Khoản riêng nơi tiên Không 
dễ dàng lấy ra được. Bạn không nên có thẻ ATM dể rút tiền từ tài 
khoản này mà chỉ cần có sổ tiết kiệm để dùng cho việc đầu tư. 
Nếu hiện bạn đang có khoản nợ nào, hãy thay đổi công thức một 
chút. Trừ 10% thu nhập để trả nợ gốc, 10% tiếp theo bỏ vào tài 
khoản đầu tư. 


3. Suy nghĩ bảy lần trước khi mua 

Nếu cổ nhân nói “Uốn lưỡi bảy lần trước khi nói” thì trước khi 
mua một món gì đó, bạn cũng nên ngừng lại để trả lời những câu 
hỏi sau: 

® “Mình có thật sự cần món nàu không?” 

® “Mua tôi có hối hận không?” 

® “Phải làm 0iệc trong bao lâu để trả cho khoản nà?” 


Rồi chần chừ khoan đưa ra quyết định có mua hay không, hãy tự 


HH 


nhủ “Mình sẽ su nshĩ 0à trở lại uào nsàu mai”. Tôi bảo đảm rằng 
8/10 lần bạn sẽ không quay lại mua món đồ đó vì bạn sẽ mau 
chóng quên ngay. 

Cách tốt nhất để không nhiễm bệnh nghiện mua sắm là làm 
cho mình luôn bận rộn với những việc có ích hơn - nhất là hoạt 
động tình nguyện. Những người nghiện mua sắm thú nhận 
rằng họ có quá nhiều thời gian rảnh để đán mắt vào tủ kính 
các cửa hàng. Người bận rộn với những công việc có ý nghĩa sẽ 
không có thời gian phí phạm tiền bạc vào những món đồ linh 
tinh không cần thiết. 


4. Thunh lọc bớt thẻ tín dụng và chỉ giữ lại một 


Bước tiếp theo khá đau đớn, nhưng chắc chắn sẽ giúp bạn giảm ít 
nhất 15%-20% chi phí hàng tháng. Thanh lọc bớt thẻ tín dụng của 


bạn và chỉ piư lại một, Có nhiều thẻ, bạn sẽ có cơ hội mua nhiêu 
thứ hấp dẫn. Chỉ dùng một thẻ trong giới hạn cho phép... và một 


lần nữa, trả toàn bộ số tiên nợ trong thẻ. 


5. Tính trước mình sẽ tằn mug gì... 

và chỉ mua hùng giảm giú 

Bạn sẽ dễ đàng tiết kiệm được thêm 15%-25% nếu bạn tính trước 
mình sẽ mua gì và chỉ mua khi có đợt giảm giá đặc biệt, lúc ấy hãy 
mua thật nhiều. Bạn có nhớ ví dụ tôi nêu ở phần trước về Ingvar 
Kamprad, người sáng lập ra [KEA không? Ông chỉ mua rau củ và 
trái cây vào buổi chiều, khi giá đã giảm đáng kể. 

Khi còn nhỏ, tôi để ý thấy cha tôi luôn mua kem đánh răng khi 
siêu thị có đợt khuyến mãi đặc biệt. Ông sẽ mua đủ kem đánh 
răng dùng trong 6 tháng, cho đến đợt giảm giá tiếp theo. Một 
người bạn của tôi mua quần áo hai lần một năm, trong những đợt 
khuyến mãi toàn quốc. Vậy, hãy định trước bạn cần mua gì trong 
3-6 tháng tới và mua thật nhiều khi có đợt giảm giá. 

Như vậy, bạn đã được trang bị năm phương pháp để giảm 
20%-30% chỉ tiêu ngay tức thì. Hãy nhớ rằng, điều này chỉ có 
thể xảy ra nếu bạn hành động từ bây giời Với nỗ lực tăng thu 
giảm chỉ, bạn có thể dành dụm đủ tiền để đầu tư và phát triển 
của cải, đưa bạn đến mức độ tự đo tài chính. Vậy làm sao để 
đầu tư với mức lợi nhuận như triệu phú? Hãy tìm hiểu trong 


phần kế tiếp... 
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XÂDỰNG _ 
TÀI SẢN TRIỆU ĐÔ 


TĂNG TÀI SẲN VÚI 


LũI NHUẬN TIÊN TRIỆU 


rong hai phần trước, bạn đã học được những chiến lược 
hiệu quả nhất để tăng thu nhập và kiểm soát chỉ tiêu. 
Bước tiếp theo trong công thức làm giàu là đầu tư số tiền 
dư để tài sản tăng lên gấp nhiều lần. 
Tất cả những triệu phú tay trắng làm nên đều biết tận dụng sức 
mạnh của đầu tư để bắt tiền đẻ ra tiền. Họ khiến đồng tiền phải 
làm việc cho họ để một ngày nào đó, họ không còn làm việc vì 
tiền nữa. Thật vậy, chỉ khi nào bạn thành thục các kỹ năng đầu tư, 


bạn mới mong đẩy nhanh tốc độ làm giàu. 


Rủi ro thấp, lợi nhuận cao 


Tuy nhiên, khi nói đến đầu tư, không ít người đã từng trải qua 
những kinh nghiệm đau thương vì bị phỏng tay với thị trường 
chứng khoán hay quỹ đầu tư. “Nếu gửi tất cả tiền ouào ngân hàng, 
tôi Äã không mất béng một nửa”, “Sau bao năm mua tua bán bán, 
tôi nhận ra rằng tất cả công sức bỏ ra chỉ đi huề uốn”, “Mỗi lân tôi 
mua cổ phiếu gì là như rằng nó lại mất giá”... Bạn đã bao giờ gặp 


phải những kinh nghiệm như vậy chưa? 
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Nếu có, bạn là một trong vô số người sợ đàu từ vị từng, bị “đính 
đạn”, và tâm niệm rằng “đầu tư là mạo hiểm“. Thế nên, bạn chọn 
cách giữ tiền “an toàn” trong ngân hàng với số lãi khiêm tốn 2-3% 
một năm. 

Niềm tin này càng được củng cố trong các khóa học tài chính. 
Những chuyên gia tư vấn tài chính và ngân hàng luôn rao giảng 
rằng: “Lãi suất càng cao thì riii ro càng lớn. Để có lợi nhuận cao, bạn 
phải có máu “liều ”!“. 

Điều này hoàn toàn không đúng! Nhiều người trong chúng ta bị 
tẩy não bởi định kiến sai lầm này. Trong thực tế, những nhà đầu tư 
tầm cỡ nhất, thành công nhất đều KHÔNG thích rủi ro. Ngược lại, 
họ “chơi” rất an toàn. Warren Buffett, nhà đầu tư giỏi nhất thế giới, 
đạt được lợi nhuận 24,7% một năm trong suốt 49 năm qua là người 
cực kỳ sợ rủi ro. Phương châm đầu tư căn bản của ông là “bảo toàn 
vốn”. Ông thà không kiếm được tiền còn hơn đứng trước nguy cơ 
bị mất tiền. Nguyên tắc thứ nhất của ông là, “Không bao giờ để bị 
mất tiền”. Nguyên tắc thứ hai là “Đừng bao giờ quên nguyên 
tắc th nhất”. Kết quả, Warren chỉ đầu tư vào những cổ phiếu có 


chỉ số rủi ro cực thấp và cơ hội thành công ít nhất là 90%. 


2 nguyên tắc đầu tư của Warren Buffett 


Nguyên tắc đầu tư thứ nhất 
“Không bao giờ để bị mất tiền.” 


Nguyên tắc đầu tư thứ hai 
“Đừng bao giờ quên nguyên tắc thứ nhất.” 


Tôi cũng tuân thủ nguyên tắc này. Nhiều người nghĩ rằng, bởi vì 
tôi mở công ty và đầu tư, nên tôi là người thích mạo hiểm. Thật ra, 
nguyên tắc hàng đầu của tôi là “an toàn”, tôi rất sợ rủi ro nên chỉ 
đầu tư vào công ty hay cổ phiếu có 95% cơ hội thắng; nếu thua, tôi 


cũng chỉ bị lỗ một khoản không đáng kể. 


Để trở thành nhà đầu tự thành công, bạn phải áp dụng nguyên tắc 
này: tránh xa rủi ro và luôn bám chặt nguyên tắc “bảo toàn vốn”. 
Câu hỏi được đặt ra là, “Nếu rủi ro 0à lợi nhuận không tỉ lệ thuận uới 
nhau, oậu tếu tố gì mang lại lợi nhuận cao?“. Câu trả lời là kiến thức 
tài chính. Kiến thức tài chính tốt dẫn đến lợi nhuận cao. 


Khi bạn được trang bị kiến thức tài chính vững vàng, mức độ rủi 
ro sẽ rất thấp vì bạn biết chính xác mình đang làm gì. Khi không 
có kiến thức tài chính để hiểu rõ về công ty mà bạn mua cổ phiếu, 
việc đầu tư trở nên cực kỳ mạo hiểm. 

Mức độ rủi ro của một hoạt động tùy thuộc vào khả năng của 
người thực hiện hoạt động đó. Ví dụ, nếu tôi yêu cầu bạn trèo 
lên đỉnh núi cao để lấy vàng thì việc làm này có rủi ro không? 
Bạn có phải mạo hiểm để đạt được mục tiêu này không? Vâng, sẽ 
rất nguy hiểm nếu bạn chưa bao giờ được huấn luyện leo núi và 
không được trang bị những dụng cụ hỗ trợ an toàn. Cơ hội bạn bị 
ngã gãy cổ rất caol 

Tuy vậy, với một tay leo núi chuyên nghiệp, người đã lên đến đỉnh 
Everest hai lần mà không cần bình dưỡng khí, điều này có rủi ro 
không? Không hề! Trình độ của anh ta giúp giảm thiểu rủi ro. 
Với anh ta, đây chỉ là “chuyện nhỏ”. 

Một ví dụ khác, nếu tôi bảo bạn lái xe đua thể thức 1 với vận tốc 
260 km/h để đoạt cúp thì bạn chớ nhận lời khi chưa được đào 
tạo về đua xe, vì làm như vậy là tự sát. Nhưng nếu là Michael 
Schumaker thì chuyện này đễ như trở bàn tay, vì đây là “nghề” 


của anh ấy mà. 


Tương tự, việc đầu tư tài chính rủi ro hay không còn tùy thuộc vào 
từng đối tượng cụ thể. Nếu bạn cũng như phần lớn mọi người không 
qua trường lớp và có ít kiến thức tài chính thì đầu tư là cực kỳ rủi ro! 
Cũng giống như bạn leo núi hay đua xe mà không qua huấn luyện. 
Và câu nói, “Rủi ro lớn, lợi nhuận cao“ trong trường hợp này rất 


đúng. Nếu vậy, tôi khuyên bạn nên gửi tiền trong ngân hàng. 
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Tuy nhiên, với Warren Buffett, đầu tư có nghĩa là “rủi rõ thấp, 
lợi nhuận cao” vì ông có “cái mũi” đánh hơi đầu tư cực tốt. Một 
lần nữa, bạn cần hiểu rằng rủi ro cao không dẫn tới lợi nhuận 
cao, mà chính khả năng và trình độ mới là yếu tố giúp bạn có 


được lợi nhuận cao. 


*Rủi ro là khi bạn không biết mình đơng lờm gì. ˆ 


Worren Buffet† 


Trong những chương tiếp theo, bạn sẽ được học chiến lược của 
những nhà đầu tư lão luyện. Khi lượng kiến thức tài chính của bạn 
tăng lên đáng kể nhờ quyền sách này, bạn sẽ có khả năng đạt lợi 
nhuận cao với mức độ rủi ro cực thấp. Bạn sẽ trở thành nhà leo núi 


chuyên nghiệp, đễ dàng trèo lên đỉnh để lấy mỏ vàng của mình. 


Sức mạnh của lãi suất kép 


Mỗi năm, lợi nhuận trung bình cho đầu tư vào chứng khoán Mỹ 
là 12,08%. Giả sử bạn kiếm được trung bình 3000 đô/tháng trong 
suốt quãng đời đi làm của mình là 40 năm. Nếu bạn đầu tư 10% 
thu nhập hàng tháng (300 đô) vào thị trường này với mức tăng 
trưởng 12,08%/năm, số tiền đó sẽ tăng lên bao nhiêu? 

Máy tính tài chính cho biết bạn sẽ có 3 triệu đô trong tay! Và đó là 
từ khoản đầu tư khiêm tốn 300 đô/tháng. Nếu bạn đầu tư 1000 đô/ 
tháng, với lãi suất 12,08% (tôi chắc rằng bạn sẽ đễ dàng kiếm được 
nguồn thu nhập thêm này), nó sẽ tăng lên thành 10,02 triệu đôi 
Làm thế nào mà một món tiền nhỏ có thể tăng lên thành một 
khoản tiền cực lớn như vậy? Nhờ sức mạnh của lãi suất kép đấy 
bạn ạ. Tôi chắc bạn đã nghe cụm từ này rồi, nhưng nó thật sự có 
ý nghĩa gì? 

Lợi nhuận kép có được khi bạn đầu tư một khoản tiền với một tỉ 


lệ lãi suất nhất định. Thay vì lấy tiên lời kiếm được sau mỗi năm, 


“3. 2H10 27 1101†† 


bạn góp chúng cá vốn lẫn lãi để tái đầu tư. Do đó năm sau, tiền 
lời kiếm được sẽ dựa trên khoản vốn lớn hơn và nhờ vậy mà tiếp 
tục lớn dần lên. 

Ví dụ, nếu đầu tư 100 đô vào cổ phiếu cho bạn 20% lợi nhuận 
mỗi năm. Cuối năm thứ nhất, bạn sẽ có 120 đô. Thay vì lấy 20 đô 
ra tiêu, bạn cứ để đó thêm một năm nữa với cùng lãi suất 20%. 
Cuối năm thứ hai, tiền đầu tư của bạn sẽ tăng thành 144 đô. 
Năm tiếp theo, nó sẽ thành 172,80 đô và vào năm thứ tư, nó sẽ 
là 207,36 đô! 


20% 20% 20% 20% 
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$100 $120 $144 $172,80 $207,36 


Chưa tới bốn năm, khoản đầu tư ban đầu của bạn đã tăng gấp đôi! 


Mất bao lâu để số tiền củ bạn tũng gấp đôi? 


Albert Einstein, nhà bác học lỗi lạc mọi thời đại, đã nói rằng lãi 
suất kép là một phát hiện toán học vĩ đại nhất! Ông tìm ra công 
thức gọi là Quy luật 72. Nội dung của quy luật này là nếu bạn lấy 
72 chia cho lợi nhuận trung bình hàng năm, bạn sẽ tính được số 
năm cần có để khoản đầu tư của bạn tăng gấp đôi! 

Ví dụ, trong ví dụ trên, lãi suất là 20%/năm. Vậy nếu bạn lấy 72 
chia cho 20 là 3,6 năm, tức là 100 đô sẽ tăng thành 200 đô trong 
3,6 năm. 

Sức mạnh cúa lãi suất kép chính là vũ khí bí mật giúp Warren 
trở thành người giàu nhất thế giới, chỉ bằng việc đầu tư vào thị 
trường chứng khoán Mỹ. Ông đạt mức lợi nhuận trung bình là 
24,7% trong 49 năm! Điều này có nghĩa là tiền của ông cứ tăng 
gấp đôi sau 2,9 năm (72/24,7). Ông biến khoản đầu tư 100 ngàn 
đô năm 1956 thành 4,2 tỉ đô ngày nay. 
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Liệu bạn có cá độ lŨ xu 

cho một trận chơi gôn không? 

Để tôi nêu ra một ví dụ nữa để chứng tỏ sức mạnh của lãi suất 
kép. Giả sử chúng ta chơi gôn và chỉ đánh cá nhẹ nhàng 10 xu nếu 
tôi đánh trúng lỗ đầu tiên, tiền cá sẽ tăng gấp đôi cho lỗ tiếp theo. 
Bạn có dám chơi không? Nếu bạn biết chút ít về gôn, bạn sẽ biết là 
chỉ có 18 lỗ. Vậy, số tiền cá cược cho lỗ thứ 18 là bao nhiêu? 


Đầu tiên, hãy xem số tiền cá cược cho 9 lỗ đầu tiên. 


Lỗ! |: 10xu 
Lỗ 2 20 xu 

Lỗ 3 40 xu 

Lỗ 4 80 xu 

Lỗ 5 1,60 đô 
Lỗ 6 3,20 đô 
Lỗ7 6,40 đô 
Lỗ 8 12,80 đô 
Lỗ9 | 25,60 đô 


Tại lỗ thứ 9, số tiền cá là 25,60 đô. Chúng ta đã đi được nửa 
quãng đường rồi. Vậy lỗ thứ 18 đáng giá bao nhiêu? 100 đô, 
300 đô, 500 đô? Hãy tiếp tục... 


Lỗ 10 51,20 đô 
Lỗ 11 102,40 đô 
Lỗ 12 204,80 đô 
Lỗ 13 409,60 đô 
Lỗ 14 819,20 đô 
Lỗ 15 1.638 đô 
Lỗ 16 3.276 đô 
Lỗ 17 6.553 đô 
Lỗ 18 13.107 đô 
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Bạn thầy ở lỗ thứ I8, số tiền cá đã lên tới 13.107 đô! Nếu đầu tư 
đủ thời gian, sức mạnh của lãi suất kép có thể biến số tiền rất nhỏ 
thành con số khổng lô. 

Bài học quan trọng mà tôi muốn nói là, lúc đầu số tiền tăng lên rất 
chậm. Kể cả khi đi được nửa quãng đường, số tiền mới chỉ là 25,60 
đô. Thế nhưng, ngay lúc nó vượt qua một cột mốc quan trọng, tốc 
độ tăng trở nên kinh khủng! Giữa lỗ 15 và 18, chỉ với ba lỗ, số tiền 
tăng từ 1.638 đô lên 13.107 đô, chênh lệch tới 11.469 đô! 

Điều này có ý nghĩa gì với bạn? Khi bạn bắt đầu đầu tư 200 đô/ 
tháng, lúc đầu tiền tăng rất chậm. Tuy vậy, khi đầu tư đủ thời 
gian, tốc độ tăng sẽ bùng nổ! Vấn đề ở chỗ là nhiều người khi 
thấy tốc độ tăng chậm trong vài năm đầu thì mất kiên nhẫn và bỏ 
không đầu tư tiếp. Tóm lại, bạn phải có đủ kiên nhẫn để hưởng 
lợi từ sức mạnh của lãi suất kép và nhận được hàng triệu đô. Bảng 
tính sau đây cho thấy bạn sẽ kiếm được bao nhiêu khi tiết kiệm 


300 đô/tháng với những mức lãi suất khác nhau. 


Không có lãi suất, 300 đô để dành hàng tháng sẽ chỉ là 108.000 đô 


Với lãi suất kép 8%/năm, 300 đô/tháng sẽ tăng thành 425.283 đô (gấp 4 lần số tiền gốc) 


Với lãi suất kép 25%/năm, 300 đô/tháng sẽ tăng thành 13,14 triệu đô (gấp 121,6 lần số tiền gốc) 
Trong biểu đồ bên đưới, bạn sẽ tận mắt chứng kiến sức mạnh kinh 


khủng của lãi suất kép, khởi đầu thì rất chậm nhưng tăng vọt khi 


đạt tới một điểm nào đó. 
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Sức mạnh của lãi suất kép 
$10.000.000 


Š9.000.000 
25% Lãi suất kép 
$8.000.000 hàng năm 

15% Lãi suất kép 


Š7,000.000 hàng năm 


8% Lãi suất kép 
hàng năm 


$6.000.000 


b2 30 0050) 5% Lãi suất kép 


hàng năm 


Š Dollars 


Š4.000.000 
Không có lãi suất 
Š3.000.000 
== Thời gian (năm) 
Š$2.000.000 9 


$1.000.000 


$0 


1 5 9 13 17 2I 25_ 29 


Thời gian (năm) 


Bảng tính tiếp theo cho bạn thấy từng khoản tiên đầu tư sẽ tăng 


như thế nào với những tỉ lệ lãi suất khác nhau. 
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5 năm 


Tiền của bạn sẽ tăng như thế nào với lãi suất kép 
5% Lãi suất hàng năm 


10 năm 
$7.800.. 
$15.599 
$31.198 
$77.996 
$155.992 
$233.988 
$311.984 
$779.960 
$1,56 triệu 


$9.114 
$18.228 
536.457 
$91.142 
$182.283 
$273.424 
$364.566 
$911.415 
$1,82 triệu 


$13.200 


20 năm 
$20.423 
$40.846 
$S81.692 
$204.228 
$408.457 
$612.687 
$816.916 
$2,04 triệu 
$4,08 triệu 


$28.683 
$57.366 
$114.732 
$286.830 
$573.660 
$860.490 
$1,15 triệu 
$2,87 triệu 
$5,74 triệu 


$66.404 


$40.985 
$81.970 
Š163.940 
$409.849 
$819.698 
$1,23 triệu 
$1,64 triệu 


Š4,1 triệu 
$8,2 triệu 


$129.035 
$258.070 

$516.141 

$1,29 triệu 
$2,58 triệu 
Š3,87 triệu 
$5,16 triệu 
$12,9 triệu 
$25,81 


$70.931 
$141.861 
$S283.723 
$709.307 
$1,42 triệu 
$2,13 triệu 
$2,84 triệu 
$7,09 triệu 


$14,2 triệu 


$281.639 


$50 Một tháng | $3.456 
$100 Một tháng | $6.909 
$200 Một tháng | $13.818 
$500 Một tháng | $34.545 
$1000 Một tháng | $69.090 
$1500 Một tháng | $103.635 
$2000 Một tháng | $138.180 
$5000 Một tháng | $345.450 
$10000  Mộttháng | $690.900 
8% Lãi suất hàngnăm — 5năm 
$50 Một tháng | $3.721 
$100 Một tháng | $7.441 
S200 Một tháng | $14.883 
S500 Một tháng | $37.207 
$1000 Một tháng | $74.414 
$1500 Một tháng | $111.620 
$2000 Một tháng | $148.827 
$5000 Một tháng | $372.069 
$10000  Mộttháng | $744.140 
15% Lãi suất hàng năm 5 năm 
$50 Một tháng | $4.417 
$100 Một tháng | $8.834 
$200 Một tháng | $17.668 
$500 Một tháng | Š44.171 
$1000 Một tháng | $88.342 
Š1500 Một tháng | $132.513 
$2000 Một tháng | $176.684 
$5000 Một tháng | $441.710 
$10000  Mộttháng | $883.420 


$50 
$100 
$200 
$500 
$1000 
$1500 
$2000 
$5000 
$10.000 


25% Lãi suất hàng năm 


Một tháng 
Một tháng 
Một tháng 
Một tháng 
Một tháng 
Một tháng 
Một tháng 
Một tháng 
Một tháng 


$5.618 
$11.236 
$22473 
$56.183 
Š112.367 
$168.549 
$224.733 
S561.832 
$1,12 triệu 


$26.410 
$52.804 
Š132.009 
9264.018 
$396.027 
$528.036 
$1,32 triệu 
$2,64 triệu 


$22.612 
$45.223 
$90.446 
$226.115 
$452.230 
$678.345 
$904.460 


S2,26 triệu 
$4,52 triệu 
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$132.807 
$265.615 
$664.037 
$1,33 triệu 
Š1,99 triệu 
$2,66 triệu 
$6,64 triệu 
$13,28 triệu 


$S232.732 
$465.463 
$S930.928 
Š2,33 triệu 
$4,65 triệu 
$6,98 triệu 
$9,31 triệu 
$23,27 triệu 
$46,55 triệu 
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$563.277 

$1,13 triệu 
$2,82 triệu 
$5,63 triệu 
$8,50 triệu 
Š11,27 triệu 
$28,16 triệu 
$56,33 triệu 


$2,19 triệu 
Š$4,38 triệu 
$8,76 triệu 
$21,9 triệu 
$43,79 triệu 
$65,7 triệu 
$87,59 triệu 


$218,96 triệu 


$437,9 triệu 


$359.055 
$718.109 
$144 triệu 
$3,59 triệu 
Š7,18 triệu 
$10,77 triệu 
Š14,36 triệu 
$35,91 triệu 
$71,81 triệu 


Š$4,68 triệu 
$9,35 triệu 
$18,7 triệu 
$46,75 triệu 
$93,5 triệu 
$140,25 triệu 
Š187 triệu 
$467,5 triệu 
$935,01 triệu 


Š190,15 triệu 
$380,297 triệu 
$760,59 triệu 
$S1,9 tỉ 

$3,8 tỉ 

$5,7 tỉ 

$7,61 tỉ 
$19,01 tỉ 
538,03 tỉ 
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Làm thế nùo để lãi mẹ dẻ lãi con 


Bạn có thấy máu chảy rần rật trong huyết quản khi thấy vài trăm 
đô có thể nhân bản kỳ điệu thành con số tiền triệu không? Câu 
hỏi tiếp theo là, “Làm thế nào để kiếm được múc lãi suất 15% hay 
12,08% tới độ rủỉi ro thấp nhất?”. 

Những gì tôi sắp chia sẻ với bạn hẳn sẽ khiến bạn ngạc nhiên, 
bởi lẽ một số điều đi ngược lại những gì bạn được học về đầu tư 
và tài chính khi còn ngồi trên ghế nhà trường, hoặc từ nhân viên 
ngân hàng và chuyên viên tư vấn. Tôi biết rõ điều này vì tôi cũng 
học chuyên ngành tài chính còn vợ tôi từng là chuyên viên tư vấn 
tài chính. 

Bạn sẽ được phổ biến những bí quyết chưa từng được tiết lô về 
cách làm thế nào để đạt lợi nhuận cao mà không cần phải trí huê 
hồng cao cho ngân hàng hay nhân viên môi giới. Sau khi học được 
những điều này, bạn sẽ tự hỏi sao mình không được dạy những 
điều này trước đây, và tại sao bạn lại gửi tiền vào ngân hàng như 
nhiều người khác chỉ để kiếm được số tiền còm 1%-2?% một năm. 
Khi tôi dạy về những phương pháp đầu tư lần đầu tiên trong các 
buổi hội thảo, tôi nhận được email lên án từ những chuyên viên 
tư vấn đầu tư. Họ sợ rằng một khi bàn dân thiên hạ hiểu được 
những chiến thuật đầu tư thì nghề của họ sẽ không còn kiếm ăn 
được nữa. Thật ra, tôi đã suy nghĩ rất nhiều, cân nhắc xem có nên 
đưa những kiến thức này vào sách hay không. Cuối cùng, tôi tin 
rằng tất cả chúng ta đều xứng đáng biết được sự thật về những gì 


chúng ta có thể làm với đồng tiền của mình. 


Có hai chiến lược đầu tư chính mà tôi đã và đang áp dụng thành 
công và giờ đây muốn chia sẻ cùng bạn. 


1. Chọn quỹ đầu tư tốt 

Nếu muốn đạt tỉ lệ lợi nhuận lớn hơn 12,08%, bạn phải thành thạo 
chiến lược chọn đúng quỹ đầu tư. Vấn đề là rất khó chọn được 
quỹ đầu tư sinh lợi. Tại sao? Thống kê cho thấy hàng năm chỉ có 
10% số quỹ đầu tư có kết quả hoạt động tốt hơn thị trường chứng 
khoán, và mỗi năm lại có những quỹ khác nhau lọt vào tốp 10% 
này. Chỉ có chưa đầy 3% quỹ có thể liên tục cho kết quả tốt hơn 
thị trường trong lâu đài. Một lý do nữa là ngân hàng và các trung, 
tâm tài chính thu phí kinh doanh cao. Ở Châu Á, các nhà đầu tư 
cá nhân thường không có đủ thông tin nghiên cứu để có thể chọn 
đúng loại quỹ đầu tư và kết quả là bị thua lỗ. 

Tuy vậy, ở chương 17, bạn sẽ được học cách chọn quỹ đầu tư tốt, 
giúp đem lại lợi nhuận từ 13-20% một năm trong nhiều năm liền, 
với chi phí rất thấp! 

* Quỹ đâu tư là một loại hình đầu tư tập hợp nhiều khoản tiền đầu tr 
Hừ các cá nhân riêng lẻ. Một nhà quản lý quỹ chuyên nghiệp sẽ 1tians 
khoản quỹ này đầu tư uào thị trường chứng khoán hay các dạng đầu 
tự khác. Quỹ đầu tư cho phép nhà đầu tư có được lợi thế Hà uiệc ẩa 


dạng hóa đầu tư 0à quản lý chuyên nghiệp. 


2. Chọn cổ phiếu tốt 

Chiến lược này sẽ cho bạn lợi nhuận cao nhất từ 15%-25⁄ một 
năm, bằng cách chọn ra một tập hợp bao gồm 10-12 cổ phiếu tốt. 
Mặc dù biện pháp này cực kỳ rủi ro đối với những người không 
hiểu rõ về công ty bán cổ phiếu, bạn sẽ được học cách chọn cổ 
phiếu có rủi ro thấp và lợi nhuận cao của những nhà đầu tư bậc 
thầy như Warren Buffett. Bản thân tôi đạt mức lợi nhuận trung 


bình 22% /năm từ chiến lược này. 
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Bạn có thể thấy từ sơ đồ bên dưới, bạn càng mớ ròng Làm hiểu biết 
tài chính thì tiềm năng lợi nhuận càng tăng. Vậy rủi ro có tăng 
theo không? Như tôi đã nói, mức độ rủi ro phụ thuộc vào kiến 
thức tài chính của bạn. Nếu bạn cũng như phần lớn các nhà đầu 
tư khác, sở hữu rất ít kiến thức tài chính và chỉ mua theo số đông, 
chủ yếu dựa vào lời khuyên của người khác thì độ rủi ro rất lớn. 
Tuy vậy, khi bạn nâng cao kiến thức tài chính của mình, mức độ 
rủi ro sẽ giảm đi. 

Do đó, trước khi đi vào giới thiệu chỉ tiết về những biện pháp đầu 
tư, tôi muốn chắc chắn rằng bạn được trang bị đầy đủ kiến thức 
tài chính để giảm thiểu rủi ro (cá nhân tôi không hề muốn có bất 


kỳ một sự rủi ro nào). 


Kiến thức tài chính kém 
Lợi nhuận thấp 


Chiến lược đầu tư 1: 
Chọn quỹ đầu tư tốt (13%-20%) 


Chiến lược đầu tư 2: 
Chọn cổ phiếu tốt (15%-25%) 


Kiến thức tài chính tốt 
Lợi nhuận cao 
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Phân bố tiên như thế nào để tối da hóa lợi nhuận 
siSY Tân - 
vù giảm thiểu rủi ro 
Bạn nên bỏ đồng tiền mồ hôi nước mắt của mình vào đâu? 
Làm thế nào phân bổ tiền nhằm tối đa hóa lợi nhuận và giảm 
thiểu rủi ro? 
Tôi chắc bạn đã nghe lời khuyên “Đừng bỏ tất cả trứng uào một rổ”. 
Mặc dù bạn sẽ học được cách làm thế nào để giảm thiểu rủi ro 
và tối đa hóa lợi nhuận cho từng rổ đầu tư, sẽ là khôn ngoan hơn 
nếu bạn đầu tư bằng những phương tiện khác nhau, trong những 
quãng thời gian khác nhau. Vào những lúc cần tiền cấp bách, tất 
cả tiền của bạn sẽ không bị kẹt vào một chỗ. 
Tuy nhiên, bạn hãy lưu ý một điểm quan trọng. Trong phần lớn 
sách giáo khoa tài chính, họ khuyên bạn đa dạng hóa tài sản của 
bạn vào nhiều phương tiện đầu tư khác nhau như quỹ, cổ phiếu, 
trái phiếu, các phương tiện tài chính khác, cũng như chia tiền ra 
các lĩnh vực khác nhau, ở nhiều nước để giảm thiểu rủi ro. Nghe 
rất có lý nhưng chỉ có các nhà đầu tư “non tay” không có nhiều 
kiến thức tài chính mới cần “bỏ trứng vào nhiều rổ” như vậy. 
Việc đa dạng hóa đầu tư ít rủi ro hơn nhưng cũng ít lời hơn, chỉ 
vào khoảng 5%-8% 
Adam Khoo tôi không làm theo cách này. Warren Buffett 
khuyên, “Đa dạng hóa hình thức đầu tư chỉ nên áp dụng cho những 
người muốn bảo 0uệ mình khỏi những sai lầm của bản thân”. Nếu bạn 
biết mình đang làm gì (có kiến thức tài chính vững vàng), bạn cần 
tập trung mua một số cổ phiếu và quỹ đầu tư chọn lọc vì chúng sẽ 
cho lợi nhuận cao nhất. Yếu tố rủi ro được giảm xuống thấp nhất 
không phải bằng cách đem tiền rải khắp nơi, mà bằng khả năng 


biết chọn đúng quỹ đầu tư hay cổ phiếu để mua. 
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Điều mà tôi sắp chia sẻ với bạn thì phần lợn những chuyên gia từ 
vấn tài chính và ngân hàng cho là có độ rủi ro cao, bởi vì đa số 
các nhà đầu tư không có khả năng làm được. Trong thực tế, đây 
là cách đầu tư sinh lợi nhiều mà rủi ro thấp, một khi bạn đã thông 


thạo những kiến thức trong quyển sách này. 


Bốn rổ tiền của bạn 


Nắm được cách phân bổ tiền của mình chính là bí quyết quan 
trọng nhất giúp bạn đạt được mục tiêu tài chính. Khoản tiền để 
dành hàng tháng (15%-20% thu nhập) của bạn nên được chia 
vào bốn rổ nhỏ bao gồm: Rổ An Toàn, Rổ Tăng Trưởng, Rổ Tăng 


Trưởng Nhanh và Rổ Xa Xỉ. Hãy cùng tôi tìm hiểu từng loại rổ. 


1. Rổ An Toàn (1,5%-4,5% lợi nhuận/năm) 


Rổ tiền này, như tên gọi, là để đảm bảo an toàn cho bạn. Tốc độ 
tăng của số tiền trong rổ này chỉ đủ theo kịp mức độ lạm phát. Tuy 
vậy, đó là khoản tiền bạn luôn phải có sẵn để đề phòng trường 
hợp khẩn gấp. Nếu bạn bất ngờ bị mất việc, bị giảm lương hay 
công việc kinh doanh trì trệ, bạn có thể dùng khoản tiền này để 
vượt qua khó khăn. 

Rổ này nên bao gồm tiền mặt, tiền gửi ngân hàng, nhà, bảo hiểm 


và quỹ bảo toàn vốn. 


2. Rồ Tăng Trưởng (8,57%-20% lợi nhuận/năm] 

Đây là rổ tiền dùng để gia tăng giá trị tài sản, giúp bạn đạt được 
mức độ tự do tài chính. 

Bạn sẽ dùng số tiền trong rổ này để vào quỹ mua chỉ số thị trường, 
quỹ kinh doanh ngoại tệ và quỹ đầu tư. Bạn cũng nên phân chia 


các loại quỹ vào thị trường nước ngoài và trong nước để kết hợp 


DỊ EIHITETE TÂTI E£BDB [HH PFHHPHH 


Điưa sự an toàn của quỷ nước ngoài với tốc độ tăng trưởng của 
quỹ trong nước. Đừng lo, bạn sẽ được học về những từ chuyên 


môn này và cách chọn đúng loại quỹ trong chương tới. 


Lưu ý: Tuy chúng ta nhắm tới tỉ lệ lợi nhuận trung bình 8,57%-25% cho cổ 
phiếu và quỹ đầu tư, đây là MỨC LỢI NHUẬN TRUNG BÌNH. Nói cách khác, 
sẽ có những năm thị trường chứng khoán tăng lên 50%, và những năm 
khác tụt xuống 30%! 

Giai đoạn thị trường đi xuống chính là lúc thiên hạ hoang mang và thường 
bán tống bán tháo cổ phiếu khi họ cần tiền hoặc để cắt lỗ! Tuy vậy, bạn 
phải có đủ lực để trụ lại thậm chí lội ngược dòng bằng cách mua thêm cổ 
phiếu để được tưởng thưởng khi thị trường hồi phục. Tóm lại, tiền bạn bỏ 
vào hai rổ tăng trưởng phải là số tiền mà bạn tin rằng mình sẽ không cần 
tới trong vòng ít nhất 5-10 năm. Bạn đang dùng sức mạnh của lãi suất 


kép và thời gian để kiếm hàng triệu đô. 


3. Rồ Tăng Trưởng Nhanh (15%-25% lợi nhuận/năm) 


Đây là rổ tiền giúp bạn đẩy nhanh tốc độ làm giàu và các loại 
tài sản gia tăng giá trị. Một lần nữa, bạn không nên đụng vào 
khoản tiền này trong vòng 5 tới 10 năm để lãi suất kép tạo ra 
phép màu. 

Số tiền trong rổ này sẽ được dùng vào một tập hợp từ 10 đến I2 cô 
phiếu của những công ty làm ăn thật tốt. Bạn nên giữ cả cổ phiếu 


của các công ty trong nước lẫn ngoài nước. 


4. Rổ Xa Xỉ (0%o lợi nhuận/năm} 


Rổ Xa Xỉ là số tiền dùng để nuông chiều những sở thích trong mơ 
của bạn. Đây là khoản tiền mà bạn có thể tiêu vào những thứ xa 


hoa như: mua biệt thự, xe hạng sang, đồ trang sức, hàng hiệu. Hãy 
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nhớ lại chương “Người giàu quản ly tiên nh the nào”: số tiên 
dùng để mua những món xa xỉ không phải từ nguồn thu nhập 
chính của bạn, mà từ nguồn thu nhập thụ động được tạo ra từ tài 


sản gia tăng. 


Chia tiền vào rổ như thế nào 


Hãy làm theo bốn bước sau. 


Bước Ì: 


Trước khi đầu tư vào bất cứ thứ gì, hãy làm đầy rổ An Toàn với 
khoản tiền ít nhất bằng 3-6 tháng tiền mặt và tiền gửi ngân hàng 
có kỳ hạn ngắn của bạn. Số tiền này không bao gồm quỹ lương 
hưu của bạn. Nhớ lại bốn mức độ giàu có ở chương sáu, việc làm 


này sẽ giúp bạn đạt được mức độ “vững vàng tài chính”. 
ÿ 5€ BIP 5 5 


>“ 


: AN TOÀN 
Bước 2: 
Sau khi hoàn tất bước một, số tiền để dành sau đó của bạn cần 
được chia ra nhiều rổ khác nhau, tỉ lệ chia phụ thuộc vào tuổi tác 
và kiến thức tài chính của bạn. 


TIỀN TIẾT KIỆM HÀNG THÁNG 
G% 


S% 


BÍ HH TL TẠI 7FA5 HE TEEN 


Rổ Tăng Trưởng Nhanh  RổXa XỈ 


Rổ An Toàn Rổ Tăng Trưởng 


Tiền mặt, bảo hiểm | Quỹ đầu tư chỉ số thị trường | Cổ phiếu của 10-12công | Xe đời mới 


Tiền gửi ngân hàng |_ Quỹ kinh doanh ngoại tệ ty trong và ngoài nước Nâng cấp nhà 
Nhà cửa Quỹ đầu tư các loại Nội thất mới 
Quỹ đảm bảo vốn Đồ trang sức 


Phần đầu tiên của số tiền để dành (S%) nên được đưa vào Rổ An 
Toàn, chủ yếu để trả phí bảo hiểm và giảm nợ nhà cửa. 

Phần tiếp theo (G%) nên được chia vào hai Rổ Tăng Trưởng và 
Tăng Trưởng Nhanh. Tôi thường chia đều, nhưng điều này tùy 
thuộc vào bạn. Vấn đề là bạn tự tin trong việc chọn quỹ đầu tư hơn 
hay chọn cổ phiếu hơn. Bạn có thể cho 80% vào rổ này hay rổ kia. 
Không nên bỏ bất kỳ khoản tiết kiệm hàng tháng nào vào lổ Xa 
Xỉ nếu bạn muốn tiền để dành của mình tăng nhanh. Rổ Xa Xỉ 
chỉ nên chứa lợi nhuận có được từ Rổ Tăng Trưởng hay Rổ Tăng 


Trưởng Nhanh. 


Nếu bạn dưới 30 tuổi 


TIỀN TIẾT KIỆM 


20% 
40% 40% 
» lở 


TĂNG TRƯỞNG TĂNG TRƯỞNG 


AN TOÀN 


NHANH 
Nêu bạn 30-40 tuôi 
TIỀN TIẾT KIỆM tế 


TĂNGTRƯỞNG TĂNG TRƯỞNG XA XỈ 
NHANH 


AN TOÀN 
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Nếu bạn 40-45 tuổi 


TIỀN TIẾT KIỆM 


40% 


TĂNGTRƯỞNG TĂNG TRƯỞNG XA XỈ 
NHANH 


Nếu bạn 45-55 tuổi 


TIỀN TIẾT KIỆM 


AN TOÀN TĂNG TRƯỞNG TĂNG TRƯỞNG XA XỈ 
NHANH 


Nếu bạn trên 55 tuổi 


TIỀN TIẾT KIỆM 


30% 


70% 


AN TOÀN TĂNGTRƯỞNG TÃNG TRƯỞNG XA XỈ 
NHANH 


Tôi đã ở tuổi ngũ tuân, liệu tôi có thể đạt tới mức độ tự do tải 
chính không? 
Đến đây có thể bạn nghĩ, “Nếu tôi trên 50 tuổi oà chỉ bỏ một phần 


nhỏ tiền để dành uào Rổ Tăng Trưởng, làm sao tôi có thể tạo ra đủ lợi 


nhuận để đạt mức độ tự do tài chính?”. 
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Câu trả lợi là bạn nên chú trọng vào những tài sản gia tăng 
không cần nhiều tiền (như kinh doanh trên mạng, tài sản trí tuệ). 
Dùng ý tưởng của bạn để phát triển nguồn thu nhập thụ động 


và kiếm lợi nhuận! 


Tái đầu tư để có múc tăng trưởng vượt bậc 

Bạn nên tái đầu tư lợi nhuận tạo ra từ Rổ Tăng Trưởng để hưởng 
lợi từ hiệu ứng lãi suất kép. Đồng thời, một phần tiền lời có thể 
được đưa vào Rổ Xa Xỉ để bạn thụ hưởng thành quả, trong khi 
tiền vẫn tăng đều đặn. Nguyên tắc của tôi là tái đầu tư 80% lợi 
nhuận vào cùng một rổ và lấy ra 20% lợi nhuận (không phải phần 


tiền gốc) bỏ vào Rổ Xa XỈ. 
Túi đầu tu từ Rổ Tăng Trưởng 


80% lợi nhuận 


JTm. nhuận 
vn r 7 
S đ# 


AN TOÀN TĂNG TRƯỞNG TĂNG TRƯỞNG XA XI 
NHANH 


Tái đầu tư tử Rổ Tăng Trưởng Nhanh 


là 0 


AN TOÀN TĂNG TRƯỞNG TÄNG TRƯỞNG XA XỈ 
NHANH 
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⁄ 
“CÔ TA ~ Z ^ ˆ .Ã = , . ˆ ` k# 
Thể là bạn đã học cách phân bổ tiên dế tỏi đa họa lợi nhuận và THA Nö LŨ | 
giảm thiểu rủi ro. Bây giờ, chúng ta hãy cùng học chiến lược tăng ' ; 


trưởng đầu tiên... chọn quỹ đầu tư! VÚ | q UỸ ĐÃ Ỉ IÏ 
đàm 


rong chương này, bạn sẽ được học cách chiến thắng 


thị trường bằng cách chọn quỹ đầu tư mang lại tỉ lệ lợi 

nhuận hàng năm từ 13%-20%. 
Xin nhắc lại, quỹ đầu tư là một loại hình đầu tư tập hợp tiền từ các 
nhà đầu tư riêng lẻ. Một chuyên gia quản lý quỹ sẽ mang số tiền 
này đầu tư vào cổ phiếu, trái phiếu và các loại hình đầu tư khác. 
Người ta thường đầu tư vào quỹ đầu tư vì nó có lợi thế đa dạng 
(tiền được rải vào hàng chục đến hàng trăm cổ phiếu để giảm rủi 
ro), và được quản lý một cách chuyên nghiệp. Tuy vậy, nhớ rằng 


đa dạng hóa giúp giảm rủi ro, đồng thời cũng giảm lợi nhuận. 


Đu số quỹ đầu tư đầu mất tiền... 

chỉ có người quản lý quỹ kiếm ra tiền 

Đây là một thực tế đáng buồn. Nếu bạn nói chuyện với hầu hết 
những người bỏ tiền vào các quỹ đầu tư ở Châu Á thì bạn sẽ thấy 
phần lớn họ đều mất tiền, hay chỉ kiếm được lợi nhuận rất bèo 
từ 2% đến 4%. Tờ Straits Times cho biết trong năm 2004, có tới 


559.000 người Singapore mất 680 triệu đô khi đầu tư vào những 
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quỹ này. Nếu chỉ nhìn vào những quy dau từ lợn nhàt ở Châu Á, 
bạn có thể dễ dàng tính được rằng chỉ có 6% số quỷ hoạt động tốt 
hơn chỉ số thị trường trong vòng 10 năm. Vậy xác xuất bạn chọn 
trúng 6% này là bao nhiêu? Nhiều khả năng bạn chỉ kiếm được lợi 
nhuận thấp, cộng với việc phải trả phí giao dịch và quản lý quỹ. 

Điều tệ hại nhất là người quản lý quỹ vẫn được trả thù lao hậu 


hĩnh, bất chấp việc quỹ đó có sinh lợi hay không. 


Tại sao nhiều người mất tiền vào quỹ đầu tư? 


Tại sao lại khó kiếm tiền từ quỹ đầu tư đến vậy? Có 3 lý do chính. 


1. Chi phí giao dịch và quản lý cao 


Nhiều người mua quỹ đầu tư thông qua ngân hàng và tổ chức tài 
chính với giá bán lẻ, có tính phí bán hàng (một lần) và phí quản 
lý hàng năm khá cao (theo tỉ lệ chi phí). 

Ở Châu Á, phần lớn ngân hàng và tổ chức tài chính bán quỹ đầu 
tư với chi phí bán hàng là 5%-6% và phí quản lý thường niên là 
1,5%-2%. Có nghĩa là trước khi bắt đầu, bạn đã phải trả 6,5%-8%% 
cho việc đầu tư của mình, và bạn sẽ còn mất thêm 1,5% mỗi năm. 
Quỹ bạn chọn phải tốt hơn chỉ số thị trường từ 6,5%-8% mới đạt 
mức hòa vốn! Nhắc lại, chỉ có 10% số quỹ đầu tư trên toàn thế giới 
có thể làm được điều này hàng năm, và đưới 3% làm được trong 


suốt 5 năm. 


Lời khuyên: Tránh mua quỹ đồu tư với gió bón lẻ. 
Chỉ mua quỹ nếu không có phí bán hòng vò chi phí 


quỏn lý thốp nhốt, có như vộy bơn mới đẹt tỉ lệ lợi 
nhuận coo nhốt. 
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2. Mua quy “nóng. 

Nhiều người chọn mua quỹ dựa trên mức lợi nhuận ngắn hạn. 
Các quỹ này thường được các chuyên gia tài chính quảng cáo 
m 1. Họ rêu rao tỉ lệ lợi nhuận cực kỳ béo bở như, “Quỹ gia tăng 
giá trị 65% trong 0uòng 6 tháng qua”. 

Thực tế, những quỹ đầu tư ngắn hạn cho lợi nhuận tốt nhất lại 
thường thua lỗ vào những năm sau và về lâu dài. Tại sao? Đó là 
vì những quỹ này có xu hướng đầu tư vào những cổ phiếu hay 
lĩnh vực “nóng”, nơi mà giá cổ phiếu đang tăng cực nhanh. Bởi 
thế mà các nhà quản lý quỹ có thể đưa ra mức lợi nhuận hấp dẫn. 
Tuy vậy, xu hướng mua nhiều sẽ đẩy những cổ phiếu này lên quá 
giá trị thực và chắc chắn, giá cổ phiếu sẽ lao xuống trong vòng 
vài năm tới. Những quỹ hoạt động tốt hơn thị trường thường đầu 
tư vào những lĩnh vực không quá thời thượng và không cho lợi 


nhuận quá cao trong thời gian ngắn. 


Lời khuyên: Đừng muo nhóm 10% quỹ có Tỉ lệ lợi nhuộn 
ngắn hẹn cøo nhếốt. Hãy mua tốp 3% quỹ liên tục noạ† 


động tốt hơn thị trường †rong dời hơn. 


3. Thiêu thông tin, sô liệu và tông cụ nghiên tứu 


Nguyên nhân quan trọng nhất giải thích tại sao các nhà đầu tư 
mất tiền vào quỹ là vì họ không có kiến thức hay những thông tin 
cần thiết để tìm ra 3% quỹ đầu tư tốt nhất với chỉ phí thấp nhất. 
Nhà đầu tư thường mua quỹ dựa vào lời khuyên của chuyên viên 
tư vấn, thông tin quảng cáo nên không có đủ thông tin để lựa 


chọn đúng đắn. 


Lời khuyên: Bạn phỏi biết sử dụng những công cụ nghiên 


cứu để †ìm ra nhóm 3% những quỹ đều tư tốt nhốt với 
chỉ phí thốp nhốt! Hãy học về điều này ngoy bôy giờ... 
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Bí quyết chọn quỹ đầu tư 

Với những thông tin trên, có thể bạn đâm ra nghi ngờ, “Làm sao 
có thể kiếm được tiền H quỹ đầu tư, chứ đừng nói gì đến 0uiệc kiếm 
lời 13%-20% ?“. Bạn vẫn có thể làm được, chỉ cần tìm ra được quỹ 
đầu tư liên tục hoạt động tốt hơn thị trường trong mười năm qua, 
đồng thời, có chỉ phí quản lý và rủi ro thấp! Khả năng những quỹ 
này tiếp tục hoạt động tốt là rất cao. Những quỹ mà tôi đang nói 
tới đại diện cho nhóm 1% quỹ đầu tư trong số 8000 quỹ trên toàn 
thế giới! 

Đầu tiên, quỹ mà chúng ta tìm kiếm phải thỏa mãn 4 điều kiện. 


Trong mỗi điều kiện, có 2 tới 4 tiêu chuẩn mà quỹ cần đáp ứng. 


Điêu kiện Ì: Kết quả lâu dài 

1. Quỹ phải hoạt động tốt hơn thị trường trong vòng 1 năm, 3 
năm, 5 năm và 10 năm trở lại đây (đây là cơ sở đảm bảo rằng 
quỹ có kết quả hoạt động tốt liên tục và ổn định về lâu đài). 

2. Quỹ phải hoạt động tốt hơn những quỹ khác (cùng ngành) 
trong vòng 3 tháng, 1 năm và 3 năm (điều này đảm bảo rằng 
nhà quản lý quỹ làm việc tốt chứ không phải chỉ vì ngành đó 
đang tăng trưởng nhanh). 


Điêu kiện 2: Đội ngũ quản lý mạnh và ồn định 

1. Quỹ phải liên tục được quản lý bởi cùng một người hoặc một 
đội ngũ trong hơn 5 năm (để đảm bảo rằng nhà quản lý đó sẽ 
tiếp tục làm việc và quản lý quỹ theo hướng phát triển ổn định 
và bền vững). 

2. Quỹ phải có vốn từ 50 triệu đô tới 3 tỉ đô (ở Việt Nam có thể ít 
hơn - thường là quỹ tầm trung. Quỹ lớn quá sẽ khó duy trì tốc 
độ tăng trưởng, quỹ nhỏ quá khó đạt được độ ổn định). 


BtJIYPETE at ni THAT-H IEFHRIHPFHH 


Điêu kiện 3: Chỉ phí thầp 

1. Quỹ không buộc phải đóng phí tham gia (phí ký quỹ). 

2. Quỹ có chi phí kinh doanh thấp nhất so với những quỹ khác 
cùng loại (bạn trả càng ít phí ký quỹ và chi phí quản lý, lợi 


nhuận của bạn càng cao). 


Điều kiện 4: Rủi ro thấp so với lợi nhuận 

Bạn cần đảm bảo rằng quỹ mà mình mua có tỉ lệ dao động thấp 

và rủi ro thấp so với tỉ lệ lợi nhuận cao mà mình mong muốn. 

Có 2 cách để đo lường độ rủi ro: 

1. Biên độ dao động trung bình của quỹ phải thấp hơn các quỹ 
khác trong cùng ngành (số đo này đo lường độ dao động 
của quỹ). 

2. Tỉ lệ Sharpe phải lớn hơn 1. Tỉ lệ càng lớn, rủi ro càng thấp 
(tỉ lệ Shapre đo lường phần lợi nhuận so với rủi ro). 
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húc mừng bạn đến với chương 17! Trong những chương 

vừa qua, bạn đã biết về những chiến lược đầu tư hiệu quả 

được đông đảo chuyên gia và các nhà đầu tư triệu phú áp 
dụng. Bạn cũng đã học cách chọn quỹ đầu tư liên tục hoạt động 
tốt hơn thị trường trong thời gian dài. Bây giờ, bạn hãy sẵn sàng, 
để nâng kiến thức tài chính của bạn lên một tầm cao mới. Trong 
chương này, bạn sẽ được học cách chọn những loại cổ phiếu riêng 
lẻ tốt nhất, mang đến cho bạn mức lợi nhuận từ 15% đến 25%! Đây 
là mức lãi mà những nhà đầu tư giỏi nhất thế giới kiếm được. 
Khi bạn mua nhiều cổ phiếu hay đầu tư vào quỹ, bạn sẽ piäm 
thiểu rủi ro, đồng thời cũng giảm lợi nhuận có thể kiếm được. Gia 
sử bạn bỏ tiền vào quỹ đầu tư bao gồm 50 cổ phiếu khác nhàn 
Để tăng vốn đầu tư của bạn lên gấp đôi, tất cả 5Ú có phiếu do 
đều phải tăng giá gấp đôi! Nếu bạn mua mọi có phiếu tiếng, Đế 
lúc cổ phiếu này tăng giá gấp đôi, tiền bạn thủ về củng pin đòi 
Tất nhiên, việc kiếm một cổ phiếu có khá nàng, tàng, gai đột de 
hơn nhiều so với việc chọn cả 50 cổ phiếu cùng, tầng nành nhủ 
vậy! Đó là lý do tại sao những nhà đầu tư tài ba đêu chủ tron: 
vào những cổ phiếu riêng lẻ đã được chọn lựa kỹ càng và có tiệm 


năng tăng giá trị lên gấp nhiều lần! 
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Nhưng chẳng phải tập trung mua một vài có phiêu sẽ chịu nhiều 
rủi ro hơn sao? Đúng thế, nếu bạn là nhà dầu tư bình thường có ít 
vốn liếng kiến thức về tài chính. Những nhà đầu tư lão luyện thì 
khác, với kiến thức tài chính vững vàng, họ chỉ chọn một vài cổ 
phiếu mạnh, rủi ro mất tiền thấp và cơ hội thành công cao. Nhờ 
khả năng nghiên cứu và phân tích tình hình kinh doanh của công 
ty đứng đằng sau cổ phiếu, họ biết được “sức khỏe” của doanh 
nghiệp này. Do đó, họ có thể chọn được công ty tốt nhất để đầu tư 
chứ không chỉ đơn giản đem rải tiền khắp nơi. Bằng cách này, nhà 
đầu tư khôn ngoan có thể đạt được lợi nhuận cực cao với lãi suất 


cực thấp! Đây chính là điều bạn sẽ học được trong chương này. 


.À 


Tgi sao có quú nhiều người bị mất tiền 
vào thị trường chứng khoán? 

Nói đến chứng khoán, tôi chắc không ít người phải ngậm ngùi 
đau đớn. Câu chuyện thường gặp là chỉ sau một đêm, nhiều người 
mất sạch số tiền dành dụm cả đời vì chứng khoán. Cũng có thể 
đó là số tiền họ vay mượn để mua cổ phiếu “đang lên đảm bảo 
thắng” rồi bất thình lình, cổ phiếu đó quay đầu đi xuống một 
mạch. Tôi nhớ khi còn nhỏ, ông bà cha mẹ đã căn đặn tôi chớ đổ 
tiền vào chứng khoán, và rằng để tiền trong ngân hàng là “chắc 
ăn” nhất. 

Vậy có phải phần lớn mọi người mất tiền là do mua cổ phiếu? Tiếc 
thay, câu trả lời là ĐÚNG! Nhưng sao lại có chuyện đó? Chẳng 
phải thị trường chứng khoán nói chung liên tục tăng giá trị trong 
vòng 50 năm qua với tỉ lệ trung bình 8,57% và 12,08% trong vòng 
20 năm qua hay sao? Trên phương diện tổng thể thì tăng, nhưng 
tính riêng thì có kẻ được người mất. Những người mất tiền là 


những người mua cổ phiếu mà không cần biết gì tới tình hình 


BỊ(HNIYEL TAYV ETRÄHU THANHHELIFHJILPHH 


hoạt đọng của công ty đứng đằng sau cổ phiếu. Diều đó không 
có nghĩa là họ ngu dốt, chẳng qua họ thiếu kiến thức tài chính để 
hiểu, phân tích và mua chứng khoán thôi. 

Bản chất của việc mua cổ phiếu là chúng ta mua một phần công ty 
để trở thành người đồng sở hữu công ty đó. Vậy mà nhiều người 
xem việc mua cổ phiếu như mua vé số, họ mua và bán dựa vào 
“linh cảm” hay đoán xem giá sẽ lên hay xuống trong thời gian 
ngắn. Bởi vì giá cổ phiếu tăng giảm ngẫu nhiên và thất thường, 
phụ thuộc vào những sự kiện đang diễn ra trên thế giới, nên người 
ta không thể liên tục thắng chỉ bằng cách đoán mò! Đây là lý do 
giải thích tại sao, về lâu dài, nhà đầu tư không có kiến thức chỉ 
toàn mất tiền vào chứng khoán. 

Hãy hình dung ra tình huống này. Giả sử có một nhóm người 
không hề có kỹ năng đua xe lại được giao nhiệm vụ lái xe đua thể 
thức 1 với tốc độ 230km/h vòng quanh sân đua. Bạn nghĩ xem sau 
vài vòng đua như vậy, có bao nhiêu người bị tai nạn? Hầu hết, và 
đó chính là những gì đang diễn ra trên thị trường chứng khoán 
ngày nay, nơi đa số nhà đầu tư là những người bình thường, tham 
gia vào thị trường với mong muốn làm giàu mà không hề có kiến 
thức tài chính hay kinh doanh. Ở một khía cạnh nào đó, những 


người này xem thị trường chứng khoán như canh bạc. 


Tại sao những người chưa qua đào tạo tài chính và kinh doanh lại 
dễ dàng đưa ra quyết định mua cổ phiếu này bán cô phiếu kia? 
Câu trả lời là họ bị chi phối bởi nỗi sợ hãi, lòng tham và sự mù 
quáng. Những yếu tố tâm lý này hợp lại với nhau thúc đẩy họ 
mua cổ phiếu khi giá quá cao và bán khi giá quá thấp, dẫn đến 
lỗ đậm. 

Trước khi tiếp tục, ta cần tìm hiểu xem giá cổ phiếu như thế nào 
thì được xem là cao hay thấp. Ví dụ, một cổ phiếu giá 52 đô và 


một cổ phiếu giá 0,9 đô, cái nào đắt hơn? Cho phép tôi hỏi bạn: có 
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hài căn nhà, một căn giá 5 tí, một cạn pia TÚ th, cần nào đạt hơn? 
Tất nhiên không thể nói ngay được. Đắt hay rẻ còn tùy vào kích 
thước, vị trí và kết cấu căn nhà. Nếu là căn chung cư 2 phòng, bán 
giá 5 tỉ, vậy là quá đắt, nếu mua chắc chắn sẽ lỗ. Nếu căn nhà có 
giá 10 tỷ lại là biệt thự rộng 1000 mỷ, ở khu trung tâm, giá trị thực 
là 50 tỉ mà bán có 10 tỉ lại quá rẻ! Mua chắc chắn sẽ có lời vì giá trị 
thực cao hơn rất nhiều so với giá nó được bán ra. 

Thử hỏi trên đời có ai dại đến mức bán một vật trị giá 50 đồng 
để lấy 10 đồng không? Vậy mà chuyện này lại xảy ra như cơm 
bữa trên thị trường chứng khoán đấy! Có vô số nhà đầu tư bán 
cổ phiếu giá trị thực 80 đồng chỉ để lấy một nửa! Không có kiến 
thức tài chính, họ đâu biết giá trị thực của cổ phiếu là bao nhiêu 
và thường bán tống bán tháo vì sợ hãi mỗi khi có tin xấu! 

Trong khi ấy, không ít người bỏ 10 đồng ra mua một cổ phiếu 
đáng giá 2 đồng cũng vì không biết nó có giá trị bao nhiêu và chỉ 
làm theo tâm lý đám đông. Điều này cũng tương tự như việc bỏ 
5 tỉ ra mua căn hộ chỉ đáng một tỉ rưỡi. Đây chính là yếu tố dẫn 
đến cơn khủng hoảng dotcom bùng nổ năm 2000, khi thiên hạ hò 
nhau mua cổ phiếu của những công ty vô giá trị (làm ăn thua lỗ) 
với giá 100 đô. Khi người ta bắt đầu nhận ra những cổ phiếu này 
không đáng một xu thì tâm lý hoang mang lan tràn khắp nơi, toàn 
bộ thị trường sụp đổ và hàng triệu người mất trắng. 

Đây cũng chính là khe hở cơ hội cho bạn, nếu bạn được trang bị 
đây đủ những kỹ năng tài chính và hiểu biết về công ty, để đánh 
giá đúng giá trị thực của cổ phiếu. Trong lúc cả làng đều mất, bạn 
vẫn có thể thắng lớn! Thay vì chơi cổ phiếu theo phong trào hoặc 
dưới sự xui khiến của lòng tham, bạn sẽ học cách chơi như những 
người có kiến thức. 

Trở lại việc đánh giá cổ phiếu, bạn sẽ không thể nói ngay cổ phiếu 


giá 52 đồng là đắt hay rẻ so với cổ phiếu giá 0,9 đồng, cho tới khi 
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biết được pa trị thực của nó. Giá trị của một công Ly được xác 
định dựa trên tiêu chí công ty đó kiếm được bao nhiêu lợi nhuận 
mỗi năm và số lợi nhuận đó có khả năng tăng trưởng như thế nào 
trong tương lai. Bạn sẽ học cách xác định điều này trong phần sau 
của quyển sách. Còn bây giờ ta hãy điểm qua vài ví dụ thực tế. 

Năm ngoái, công ty Nike (NKE) báo cáo lợi nhuận 1.824 triệu đô, 
với tốc độ tăng trưởng dự báo là 11,5%. Dựa vào đó, người ta tính 
ra giá trị thực của một cổ phiếu NKE vào tháng 12/2008 là khoảng 
72 đô. Tuy nhiên, vào ngày 24/12/2008, cổ phiếu NKE được bán 
với giá 49 đô. Trong trường hợp này, cổ phiếu của NKE được xem 
là nằm dưới giá trị thực và rẻ! Nếu mua với giá 49 đô, bạn có cơ 


sở để tin rằng sau một thời gian, bạn sẽ có lời. 


*Muo cổ phiếu với giá bằng một phổn gió trị thực 


củơ nó lờ không hề rủi ro.” 
Worren Buffet† 


Và một ví dụ khác. Trong năm 2000, cổ phiếu của công ty Links 
Island Holding (kinh doanh bất động sản ở Singapore) có giá trị 
xấp xỉ 0,12 đô. Trong cùng năm đó, cơn sốt đất đai đẩy giá cổ 
phiếu lên tới 0,9 đô! Như vậy, giá cổ phiếu đã lên quá cao so với 
giá trị thực, mua vào là cầm chắc lỗ! Nói cách khác, có phiếu đài 
hay rẻ không phụ thuộc vào giá tuyệt đối, mà phú Thước vao ma 
tương đối của nó so với giá trị thực. Rò ràng, khi cờn sói qua th 
giá cổ phiếu này rơi xuống còn dưới Ú,I do, lam bào nhiều màn 


không hề biết giá trị thực của nó phải khon đón 


Đa số mất tiền vào thị trường chứng khoan là do thiêu hiệu biềU 
sợ hãi hay tham lam, nên họ có động thái mua có phiêu khi ga 
cao (quá giá) và bán ra khi giá thấp (dưới giá), dân đến lò. Tại sao 


vậy? Đó là vì nhà đầu tư bị chỉ phối bởi lòng tham khi: 
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® TriU người tạ àn Khoan củ 0C tu dị đo, múa bạn theo 
số đông 

® Bị bạn bè lôi kéo, rủ rê 

® Mua theo nhận định của người môi giới 

® Thấy giá đang tăng nên cảm thấy có lòng tin 

® Thị trường đang bị đầu cơ nên phần lớn cổ phiếu đều tăng giá 

Thật không may, tất cả những yếu tố này đều là dấu hiệu cho 

thấy cổ phiếu đắt và bị bán quá giá! Đó là lý do tại sao nhiều 

người thấy cổ phiếu rớt giá ngay sau khi họ mua vào. Khi ai ai 

cũng đâm đầu vào mua cổ phiếu vì một tin tốt nào đó, nhu cầu 

cao sẽ đẩy giá cổ phiếu lên cao hơn giá trị thực của nó. 

Mua cổ phiếu vì nghe ngóng tin tức từ bạn bè là một sai lầm 

chết người. Lúc bạn biết được “nguôn tin tốt” thì thiên hạ đã 

nhanh chân mua trước bạn và lòng tham của đám đông là nhân 

tố đẩy giá cổ phiếu lên cao, nên đến khi bạn mua, giá đã vượt 

quá giá trị thực rồi. Bạn thấy đó, khi các nhà môi giới và chuyên 

viên phân tích đánh giá cao một cổ phiếu nào đó thì những người 

buôn bán cổ phiếu chuyên nghiệp đã mua trước và lấy đi mọi cơ 

hội kiếm lời của bạn. Trong phần sau của chương này, bạn sẽ biết 

được rằng cơ hội tốt thật sự nằm ở những cổ phiếu bị các chuyên 

gia phân tích bỏ sót. Một điều nữa là người dân thường hay đầu 

tư vào thời điểm kinh tế tăng trưởng, khi họ thấy giá cổ phiếu 

tăng vọt trong một khoảng thời gian. Thật ra, chính lúc kinh tế 

bùng nổ là lúc cổ phiếu bị quá giá và nếu bạn nhảy vào tham gia, 

bạn đã đặt mình vào thế chuẩn bị mất tất cả! 

Đồng thời, nhiều người có xu hướng bán cổ phiếu vì sợ hãi khi: 

® Dân tình đổ xô đi bán cổ phiếu 

® Cánh môi giới chứng khoán đánh giá cổ phiếu là nên “bán” 

® Giá cổ phiếu đang xuống, làm dấy lên nỗi lo ngại sẽ còn mất 


nhiều hơn nữa 
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® Ihơi búoi suy thoái, nhiều người mất việc trong khi giá cá 
phiếu lại rớt 

Dáng tiếc, đây chính là lúc nhiều cổ phiếu tốt bị “kéo” xuống nên 
có giá rất rẻ! Khi ai nấy đều muốn bán đi (thường xuất phát từ 
một tin xấu), cung nhiều hơn cầu sẽ đẩy giá cổ phiếu xuống thấp 
hơn giá trị thực rất nhiều. Đôi khi, giá cổ phiếu hạ là do tâm lý lo 
lắng thái quá chứ không liên quan gì đến tình hình hoạt động của 
công ty. Trong những trường hợp đó, cổ phiếu có giá thấp hơn 
giá trị thực! 

Nguyên nhân quan trọng nhất: nhiều người bán cổ phiếu khi nền 
kinh tế suy thoái trầm trọng, lương bị cắt giảm và người người mất 
việc. Vì sợ hãi và cần tiền, nhiều người bán cổ phiếu tại thời điểm 
này. Tuy vậy, bạn nên biết rằng chính thời điểm suy thoái và chiến 
tranh là lúc bạn nên mua vào vì việc bán đổ bán tháo do hoảng sợ 
làm giá cổ phiếu trở nên cực rẻ và nằm dưới giá trị của nó. 

Bạn sẽ biết rằng những nhà đầu tư giỏi nhất thế giới kiếm được 
lợi nhuận cao nhất bằng cách mua cổ phiếu ở thời điểm khủng 
hoảng, khi ai cũng tranh nhau bán và không ai dám mua. 

Câu hỏi đặt ra là làm thế nào để mua cổ phiếu giá thấp và bán ra 
giá cao? Bên cạnh việc học những kiến thức căn bản về tài chính 
và phân tích tình hình hoạt động của công ty, bạn sẽ được học 
cách suy nghĩ và mô phỏng chiến lược của những nhà đầu tư lão 


luyện nhất thế giới. 


M\ô phỏng nhù đầu tư tài ba nhất thế giới... 
Wurren Buffelt 


Làm sao để đạt kết quả xuất sắc trong bất kỳ lĩnh vực nào, chỉ 
trong một thời gian ngắn? Câu trả lời là thông qua nghệ thuật mô 


phỏng. Chúng ta hãy tìm những người giỏi nhất trong lĩnh vực 
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đó, học tập và chắt lọc cách suy nghị và chiến lược đã piúp họ 
thành công tột bậc. Bằng cách học hỏi và áp dụng, cách làm của 
họ, bạn có thể tạo ra kết quả tương tự, hoặc hơn thế nữa. Trong 
khi người đó có thể mất 30 năm thử nghiệm, sai lầm, để tìm ra 
công thức đúng đắn và hoàn thiện phương pháp của mình, bạn có 
thể rút ngắn khoảng thời gian đó xuống rất nhiều bằng cách ứng 
dụng công thức thành công của họ. 

Thực tế, nếu bạn tìm hiểu những người thành công nhất trong 
lịch sử, bạn sẽ thấy họ đều nắm được sức mạnh của nghệ thuật 
mô phỏng. Họ tin rằng đứng trên vai những người khổng lô sẽ tốt 
hơn là phát minh lại chiếc bánh xe. Anh em nhà Wright và những 
người sáng chế máy bay đã lấy ý tưởng thiết kế máy bay bằng 
cách quan sát cấu tạo cơ thể và chuyển động bay của loài chim. 
Các nhà sư Trung Quốc thời xưa đã phát triển môn về Kung Fu 
bằng cách học tập, bắt chước cách đánh nhau của loài vật (hổ, :hỉ, 
rắn, gấu) và côn trùng (bọ ngựa). 

Chính phủ Singapore đã đưa một đất nước có kích thước bằng 
một chấm nhỏ trên bản đô thế giới, thoạt đầu chỉ đơn thuần là 
cảng buôn bán, trở thành nền kinh tế hàng đầu thế giới với GDP 
(tổng sản lượng nội địa) theo đầu người đứng thứ 18 trên thế giới 
(theo Báo cáo phát triển thế giới năm 1993) chỉ trong vòng 28 năm! 
Họ làm được điều này bằng cách học theo mô hình của các nước 
như Thụy Sĩ (quản lý và ngân hàng), Israel (quân sự), Mỹ (kinh 
đoanh) và Anh (luật và giáo dục). Bạn thấy đó, mô phỏng không 
chỉ đơn giản là bắt chước. Đó là việc chắt lọc những kinh nghiệm 
quý báu nhất từ nhiều kiểu mẫu tốt, hấp thụ những gì tỉnh túy 
nhất và phát triển lên thành một chiến lược còn tốt hơn nữa. 
Tương tự, nếu bạn muốn trở thành một nhà đầu tư tài ba thì liệu trên 
đời này còn có ai tốt hơn Warren Buffett để bạn học hỏi? Ông hiện 
là người giàu thứ nhì thế giới với tổng tài sản cá nhân trị giá 42 tỉ đô. 
Điều đáng kinh ngạc là ông tạo dựng cả một sản nghiệp không nhờ 
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vào việc sản xuất hay buôn bán bất kỳ sản phẩm hay dịch vụ nào, 
mà hoàn toàn bằng việc đầu tư vào thị trường chứng khoán. Trong 
vòng 49 năm qua, ông đạt được mức lợi nhuận trung bình 24,7% mỗi 
năm. Điều đó có nghĩa là cứ sau 2,9 năm, tiền của ông lại tăng gấp 
đôi! Làm cách nào mà ông có thể đánh bại thị trường một cách đầy 
ấn tượng như vậy, trong khi 97% chuyên gia quản lý quỹ thậm chí 
không thể qua mặt thị trường liên tục trong vòng nhiều năm? Đó 
chính là điểm khiến tôi cảm thấy hứng khởi để học tập và noi gương 
bậc kỳ tài này nhiều năm về trước. 

Tôi đọc ngốn ngấu tất cả sách báo viết về ông và do chính ông 
viết. Tôi phát hiện ra rằng suy nghĩ cũng như phương pháp kiếm 
tiền của ông trong chứng khoán hoàn toàn khác với những gì mà 
ngành tài chính chính thống vẫn dạy và những chuyên gia điều 
hành quỹ vẫn làm. 

Việc mô phỏng ý tưởng, chiến thuật của Buffett mang lại cho tôi 
nhiều thành công lớn. Sau khi để mất rất nhiều tiền trong quá 
khứ, tôi đã có thể làm cho đồng tiền của mình sinh lợi với tỉ lệ 
trung bình 22% trong vòng 6 năm qua. Ngày nay, 20% thu nhập 
và lợi nhuận của tôi là từ đầu tư mà ra. Nhiều người cũng làm 
được như vậy. Học theo Buffett, Curtis Montpomery, người điều 
hành trang web giáo dục đầu tư www.wallstraits.com, đạt mức 
lợi nhuận hàng năm 20% từ năm 2000 trở đi! Trên trang www. 
wallstraits.com, ông đăng lên tập hợp những cổ phiếu kinh doanh 
thành công của mình cho bất kỳ ai đăng ký làm thành viên. 
Warren đã làm cách nào để bồi dưỡng và phát triển tài năng vượt 
trội của mình? Ông được sinh ra với tài chọn cổ phiếu chăng? 
Thực tế, ông có được khả năng “hái ra tiền” này là nhờ vào việc 
mô phỏng hai nhà đầu tư cổ phiếu lỗi lạc nhất thời đó là Benjamin 
Graham (cha đẻ của chiến lược đầu tư dựa trên giá trị công ty) và 
Philip Fisher (người phát minh ra khái niệm đầu tư dựa trên tốc 


độ tăng trưởng của công ty). 
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Ở tuổi 19, Warren Buffett nghiền ngắm quyền sách nói tiếng của 
Benjamin “Nhà đầu tư thông thái” (The Intellipent Investor) và 
hiểu ra rằng không thể liên tục dự đoán hướng lên xuống của giá 
cổ phiếu (điều mà rất nhiều sách tài chính và chuyên gia vẫn dạy 
và tuân thủ cho tới ngày nay). Trong khi các khóa học tài chính 
dạy rằng thị trường luôn hiệu quả và có lý thì Benjamin Graham 
cho rằng thị trường chứng khoán là “vô lý” vì luôn nằm dưới sự 
chi phối của nỗi sợ hãi và lòng tham; thế nên nó có xu hướng đôn 
giá một công ty lên quá cao khi có tin tốt, và đẩy giá xuống quá 
thấp khi có tin xấu. 

Graham phát triển một cách thức xác định giá trị thực của cổ phiếu 
và ông tin rằng bằng cách mua cổ phiếu khi nó nằm dưới mức giá 
trị thực, nhà đầu tư có thể kiếm được lợi nhuận khổng lô khi thị 
trường đẩy giá cổ phiếu lên cao. Hào hứng đón nhận những gì 
học được và áp dụng những nguyên tắc của bậc tiền bối, Buffett 
bắt đầu kiếm được lợi nhuận khổng lỗ từ chứng khoán. 


Ông còn đi thêm một bước nữa là trở thành học trò của Graham 
tại Columbia College, sau đó gia nhập công ty của Graham với vai 
trò nhân viên phân tích cổ phiếu. Sau vài năm, trò đã vượt thầy 
trong khả năng chọn mua cổ phiếu. 

Trong khi Graham dạy nhà đầu tư cách mua những cổ phiếu rẻ 
và dưới giá trị thực của nó thì nhà đầu tư tài danh Philip Fisher có 
lối tiếp cận hoàn toàn khác, gọi là đầu tư tăng trưởng. Bên cạnh 
việc chọn những công ty rẻ, Fisher dạy người ta cách tìm ra những 
công ty mạnh giúp họ tăng lợi nhuận trong tương lai. 

Quyển sách mang tên “Cổ phiếu thông thường và lợi nhuận bất 
thường” (Common Stock and Ưncommon Profits) thể hiện kỹ 
thuật của Fisher và do chính ông viết đã được Buffett nghiên cứu 
rất kỹ. Bằng cách kết hợp ý tưởng của hai bậc kỳ tài rồi tiếp tục 
hoàn thiện và nâng chúng lên một tầm cỡ mới, Buffett trở thành 


nhà đầu tư kiệt xuất trên thế giới! 


Bạn thần mến, vậy còn điều gì cần trở bạn không học theo Buffett 
và trở thành nhà đầu tư giỏi nhất? Không còn gì đúng không? 
Việc này cũng tương tự như khi bạn học và làm theo đúng công 
thức làm bánh của một đầu bếp nổi tiếng, sớm muộn gì bạn cũng 
sẽ tạo ra được cái bánh chẳng kém gì so với tác phẩm của vị đầu 
bếp trứ danh kia. Vậy chúng ta hãy cùng bắt đầu. 

Tư duy của bạn chính là yếu tố ảnh hưởng trực tiếp đến quyết 
định và hành động của bạn. Lý do Buffett kiếm được nhiều tiền 
hơn bất kỳ nhà đầu tư nào trên thế giới là vì ông có cách nghĩ và 
niềm tin rất khác biệt về thị trường chứng khoán và cách thức 
chọn mua cổ phiếu. Nếu muốn thành công như ông, trước tiên 


bạn cần học cách suy nghĩ đó. 


Niềm tin và hành động 
của Warren Buffett 


Niềm tin và hành động 


của nhà đầu tư thông thường 


1. Thị trường thường vô lý - nó bị chỉ phổi 
bởi sự sợ hãi và lòng tham, nên giá cổ 
phiếu không phản ánh giá trị thực của 
công ty trong ngắn hạn. 


1. Thị trường luôn có lý. Giá cổ phiếu 
phản ánh giá trị thực của công ty. 


2. Tôi phải dự đoán được bước tiếp theo 2. Khả năng dự đoán thị trường không 
của thị trường để kiếm được lợi nhuận. liên quan đến việc đầu tư thành công. 
Nếu tôi không thể dự đoán được thị Không ai có thể liên tục dự đoán đúng 


trường, người khác có thể làm thay tôi. thị trường. 

3. Rủi ro cao đồng nghĩa với lợi nhuận cao. 3. Việc hiểu rõ tình hình hoạt động của 
công ty mới mang lại lợi nhuận cao và 
rủi ro thấp. 

4. Nên đa dạng hóa các hạng mục đầu tư 4. Chọn vài công ty thất Tót và tạp tr_ngQ 


để giảm thiểu rủi ro. đầu tư vào những công ty này. 


5, Mua cổ phiếu khi giá đang lên (tin tốt) 5. Mua cổ phiểu tốt khi giá dang xuống 
và bán khi giá đang xuống (tin xấu), (tin xấu) và bán khi giá đang lên (tin tốt), 
chú trọng lợi ích ngắn hạn. chú trọng lợi ích dài hạn. 


6. Đưa ra quyết định dựa trên những tiêu chí 
nhất định. Mua khi cổ phiếu dưới giá và 
bán khi cổ phiếu quá giá. 


6. Đưa ra quyết định dựa vào cảm tính. 
Mua khi tin rằng sẽ có lời ngay lập tức 


và bán ra khi giá giảm vì sợ mất tiền. 
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Thị trường thường vô lý. 6iú cố phiếu 
không phải lúc nào cũng phản ánh giá trị 
thực của công ty 


Niềm tin 1: 


Cả những khóa học lẫn sách giáo khoa về tài chính đều dạy chúng 
ta rằng thị trường có lý và hiệu quả; rằng giá cổ phiếu kết hợp 
chặt chẽ với những thông tin sẵn có. Kết quả, phần lớn nhà đầu tư 
cho rằng giá cổ phiếu phản ánh giá trị thực của công ty và không 
ai có thể thắng được thị trường trừ phi có “nội gián” hay nguồn 
tin đặc biệt. 

Warren Buffett thì tin rằng, xét trong ngắn hạn, thị trường, bao 
gồm hàng triệu người mua kẻ bán, không có lý. Giá cổ phiếu chịu 
tác động của lượng cung - cầu của cổ phiếu đó, còn lượng cung 
cầu thì lại chịu ảnh hưởng trực tiếp của cảm xúc như lòng tham và 
nối sợ hãi. Khi có tin xấu (như giá dầu cao, nguy cơ chiến tranh, 
suy thoái...), nỗi sợ lan truyền làm thị trường phản ứng thái quá 
và đẩy giá cổ phiếu rớt xuống dưới giá trị thực. Đồng thời, khi 
có tin tốt (ví dụ, báo cáo tài chính cho biết lợi nhuận công ty cao 
hơn, lãi suất thấp và tốc độ tăng trưởng kinh tế cao), sự lạc quan 
và lòng tham cũng khiến thị trường hưng phấn quá đà, đẩy giá cổ 
phiếu lên quá giá trị thực. 

Warren tin rằng chính sự vô lý của thị trường cho ông cơ hội kiếm 
tiền tuyệt vời. Bằng cách tính ra giá trị thực của một cổ phiếu 
trong công ty, ông bỏ tiền mua khi thị trường đẩy giá cổ phiếu 
xuống thấp vì tin xấu, và bán ra khi thị trường phục hồi hay đôn 
giá cổ phiếu lên cao nhờ tin tốt. Buffett không bao giờ sử dụng 
thông tin hành lang, đối với ông, nguồn tin đáng tin cậy nhất 
chính là báo cáo tài chính hàng năm, bởi vì nó nói cho bạn biết giá 


trị thật sự của công ty. 
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Việc dự doún thị trường không ảnh hưởng 
đến thành công trong đầu tư 


Niềm tin 2: 


Nhiều người nghĩ rằng cần phải đoán được bước tiếp theo của 
thị trường thì mới kiếm được lợi nhuận. Họ tin rằng nhà đầu tư 
giỏi là người có thể dự báo chính xác giá cổ phiếu lên hay xuống 
ngày hôm sau. Lý do là vì tất cả các báo tài chính và tài liệu đầu 
tư đều tập trung vào việc dự đoán thị trường (ví dụ, thị trường sẽ 
hồi phục vào tháng 9). Những người bình thường đỉnh ninh rằng 
nếu họ không thể dự đoán thị trường thì đã có những chuyên gia 
làm điều đó thay mình. 

Sự thật, bạn không thể liên tục dự báo chính xác đường đi nước 
bước của thị trường. Hàng trăm sự kiện diễn ra trên quả địa cầu 
như giá dầu, chiến tranh, khủng bố, kinh tế khủng hoảng/bùng 
nổ, chính trường ở các nước... tất cả kết hợp lại với nhau đẩy giá 
chứng khoán lên xuống mỗi ngày một cách ngẫu nhiên, tùy hứng. 
Tất nhiên trong hàng chục những dự báo sai, cũng có những 
chuyên gia may mắn đoán trúng khiến mọi người tin rằng chỉ cần 
có kiến thức và dự cảm tốt là có thể đoán trước được thị trường... 
giống như dự báo thời tiết. 

Nhà đầu tư Buffett tin rằng, trong ngắn hạn khó có thể đưa ra lời 
dự báo thị trường chính xác, nên ông không bận tâm đến làm gì. 
Thay vào đó, ông tập trung vào tìm hiểu, phân tích cơ cấu nên 
tảng của công ty để có thể dự đoán chắc chắn rằng lợi nhuận của 
công ty đó sẽ tăng theo thời gian. Cuối cùng, giá cổ phiếu sẽ tăng 
để phản ánh hay vượt quá giá trị thực của công ty khi thị trường 
hồi phục. 

Ví dụ, Buffett mua cổ phiếu Nike vì sau khi phân tích mô hình 
kinh doanh của công ty, ông dự đoán chắc chắn rằng lợi nhuận 


công ty (đường màu xanh) sẽ tiếp tục đi lên trong tương lai. Kết 
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quả, mặc dù giá cố phiếu lên xuống ngàu nhìn trong, thời piàn 
ngắn (do ảnh hưởng của tin xấu và tốt bất chợt), piá cô phiếu vẫn 


tăng cùng lợi nhuận và giá trị của công ty qua thời gian. 


Giá cổ phiếu lên xuống ngẫu nhiên trong 
thời gian ngắn. Nhưng về lâu dài giá vẫn 
tăng cùng lợi nhuận công ty. 


Công ty Nike 


° 


Giá 
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iwunwg Lợi nhuận s65 Cổ tỨC 


nạtúd 92 3Óuu 0643 3713 02 ÿA uệngU !Ò† 


Nguồn: wwwW.corporateinformation.com 


Tôi có thể kiếm dược lợi nhuận co 
với rủi 0 thấp 


Niễm tin 3: 


Tất cả các khóa học, sách giáo khoa và chuyên gia về tài chính và 
đầu tư chứng khoán đều dạy mọi người rằng họ phải chịu rủi ro 
cao mới mong kiếm được lợi nhuận cao. Kết quả, nhiều người tin 
rằng có liều lĩnh mới có ngày thành công. 

Sự thật, những nhà đầu tư tài ba như Warren Buffett không tin 
vào may rủi mà tin vào việc bảo toàn vốn. Hãy nhớ lại quy luật 
đầu tư đầu tiên của ông “Không bao giờ để bị mất Hèn”. Như đã nói 
ở trên, mức độ rủi ro phụ thuộc vào khả năng của bạn. Khi bạn 
không biết mình đầu tư vào cái gì, việc chơi chứng khoán cực kỳ 
nguy hiểm. Vì vậy, Warren chỉ bỏ tiền vào đầu tư khi ông hoàn 
toàn tin chắc mình có khả năng thành công cao, có ít hay thậm chí 


không có rủi ro. 


P†P 00 PVIE TÂY TPAẨMI, IHANMH FRIEIEPHIH 


Nên tập trung vốn 
vùo một vài công ty tốt 


Niễm tin 4: 


Nhiều chuyên gia liên tục khuyên chúng ta rằng nên bỏ trứng vào 
nhiều rổ, nên đầu tư tiền vào hàng trăm cổ phiếu, trái phiếu và 
quỹ đầu tư ở các nước khác nhau. Họ tin rằng nếu rải tiền khắp 
nơi, bạn sẽ giảm thiểu rủi ro. 

Tuy vậy, nhà đầu tư giỏi tin rằng việc đầu tư tràn lan chỉ là hạ 
sách dành cho những người muốn bảo vệ mình khỏi những sai 
lầm của bản thân. Khi không biết mình đang làm gì thì tốt nhất là 
nên chia tiền ra khắp nơi để giảm khả năng mất sạch sành sanh. 
Vấn đề là khi bỏ tiền mua quá nhiều loại cổ phiếu, bạn khó có khả 
năng hiểu và phân tích rõ tất cả những công ty đằng sau cổ phiếu 
để đưa ra quyết định đúng đắn. 

Trong khi ấy, Warren tin rằng bằng cách xác định và tập trung 
vào một vài công ty tốt, bạn có thể kiếm thật nhiều tiền. Ông chỉ 
đầu tư vào những công ty ông thật str hiểu rõ (trong khả năng của 
mình), và có thể phân tích kỹ càng, nhờ vậy ông kiếm được lợi 


nhuận cao nhất từ những công ty này. 


Mua cổ phiếu công †y 
khi giá giảm và bán khi giá tũng 


Niềm tin 5: 


Nhiều người tham gia thị trường chứng khoán (kế cả những 
chuyên gia trên sàn) thường chú trọng vào dầu tư ngắn hạn. Họ 
tin rằng nên mua cổ phiếu khi giá trên đà gia tăng (kết quả của 
thông tin tốt) và bán ra khi giá đang đi xuống (dựa vào những 
tin xấu). Mặc dù hình thức mua bán nhất thời (ngắn hạn) này có 
thể kiếm ra tiền, yếu tố may mắn và thời điểm tham gia là cực kỳ 
quan trọng. Trừ khi bạn theo dõi cổ phiếu 9 tiếng một ngày, bạn 


thường nhảy vào cuộc chơi quá trễ hay quá sớm. 
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Những nhà đầu tư khôn ngoàn như Warren lại làm ngược lại, 
Họ sẽ mua cổ phiếu của những công ty tốt khi giá đang, piảm vì 
tin xấu, và bán khi giá đang tăng vì tin tốt. Bằng cách này, ông 


mua những công ty có giá cực rẻ và bán ra khi giá lên rất cao. 


Lưu ý: Chiến lược nói trên chỉ được sử dụng với hai điều kiện. Thứ nhất, 
công ty phải có nền tảng tài chính vững mạnh và có thể kiếm được lợi 
nhuận cao trong tương lai. Thứ hai, tin xấu làm giảm giá cổ phiếu chỉ 
là tạm thời và không ảnh hưởng tới khả năng kinh doanh lâu dài của 
công ty, chẳng hạn như chiến tranh, suy thoái, tin đồn thất thiệt hay sai 
lầm ngớ ngẩn của ban lãnh đạo nhưng có thể sửa chữa được. 


Ru quyết định mua bón dựa vùo những 
yếu tố có cơ sở, không phủi vào cảm xúc 


Niềm tin 6: 


Nhiều người có xu hướng để cảm xúc chỉ phối quyết định đầu tư 
của họ. Khi thấy giá cổ phiếu tăng, người khác kiếm được tiền, 
lòng tham thúc đẩy họ chạy theo đám đông để mua vào, thường 
là với giá quá cao. Đồng thời, khi thấy giá cổ phiếu rớt vì tin 
xấu, họ hoảng sợ bán cổ phiếu ra với giá thấp, nên bị mất tiền. 

Những nhà đầu tư tỉnh táo như Warren Buffett không bao giờ 
để cảm xúc can thiệp vào chuyện làm ăn hay “theo đuôi“ người 
khác. Họ bao giờ cũng trung thành với nguyên tắc mua bán cổ 
phiếu của mình, bất kể chuyện gì xảy ra. Trong phần kế tiếp, 
tôi sẽ giới thiệu 8 tiêu chí mà các nhà đầu tư chứng khoán khôn 


ngoan luôn tuân theo. 


Ba bước đi củu nhà đầu tư bậc thầy 


Những nhà đầu tư lão luyện như Warren Buffett đã đi những 


“nước cờ” gì mà thành công đến vậy? Nhìn chung, các nhà đầu 


ĐỊ (YHVE E TÂY TĐUÁH[, THAMIT IRIE1P PHI 


tự giỏi thương đi theo ba bước: (1) chọn công ty tốt, (2) chỉ mua 
cổ phiếu khi giá cực rẻ và (3) đợi thị trường nhận ra giá trị thực 


của cổ phiếu hay đẩy giá lên cao mới bán. 


Bước ]: Xác định tông ty tốt 


Luôn nhớ rằng khi mua cổ phiếu, bạn không mua vé số mà mua 
một phần sở hữu của công ty. Nếu muốn giá trị cổ phiếu tăng 
trong tương lai, bạn phải phát hiện và đầu tư vào những công 
ty thật sự có tiềm năng. Như vậy, bạn phải hiểu rõ công ty đằng 
sau cổ phiếu đó. 

Thế nào là một công ty tốt? Đó là một doanh nghiệp mà chúng 
ta có cơ sở dự đoán rằng, về lâu dài, lợi nhuận hàng năm của 
công ty sẽ tăng (nếu lợi nhuận năm sau cao hơn năm trước, giá 
trị của công ty sẽ được đôn lên). Khi giá trị công ty tăng thì giá 
cổ phiếu cũng tăng theo. 

Trong khi những tin xấu như chiến tranh, suy thoái hay sự xuất 
hiện của đối thủ mới thường làm thị trường hoảng loạn và giá cổ 
phiếu đi xuống thì một công ty tốt vẫn khiến chúng ta tin rằng nó 
sẽ sớm phục hồi và tăng trưởng sau những sự kiện như vậy. 
Trong phần tiếp theo của chương này, bạn sẽ học cách chọn 
những công ty có nền tảng tài chính vững mạnh và khả năng 
tăng trưởng cao. Nhờ vậy, bạn không phải dựa đẫm vào việc dự 
báo thị trường để biết được giá cổ phiếu tăng hay giảm mà bạn 
sẽ chắc chắn rằng giá cổ phiếu sẽ tăng do cơ chế hoạt động hiệu 


quả và lợi nhuận của công ty. 


Bước 2: Mua cổ phiếu khi giá cực rẻ 


Những công ty tốt, sinh lợi cao, khả năng tài chính vững mạnh 


và có năng lực đi xa thường rất đắt (giá cổ phiếu bị đẩy lên quá 
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giá thực). Tuy vậy, thị trường không, phát là một đường; thẳng, 
tắp mà bao giờ cũng có hình răng cưa với những, đạo động lên 
xuống rất ngoạn mục, thế nào cũng có những tin xấu nhất thời 
ảnh hưởng tới công ty (ví dụ báo cáo lợi nhuận thấp hơn dự 
tính). Trong tình huống này, thị trường vốn vô lý và tập trung 
cho ngắn hạn sẽ trở nên hoang mang, cổ phiếu bị bán ra ào ạt 
cho tới khi giá xuống thấp hơn hẳn giá trị thực. 

Nhà đầu tư giỏi, biết giá trị thực của cổ phiếu, sẽ mua vào càng 
nhiều càng tốt trong thời điểm vàng này. Anh ta biết rằng thị 
trường sẽ tự động quay đầu lại, điều chỉnh giá cổ phiếu và mang 
nó về giá trị thực. Đó là lý do tại sao các nhà đầu tư kiên nhẫn và 


tự tin vào quyết định của mình kiếm được rất nhiều tiền. 


Bước 3: Đợi cho thị trường nhận ra gió trị thực của tổ phiếu 
hoặc đợi giú lên thật cao 


Thời điểm tốt nhất để bán cổ phiếu là khi thị trường chứng 
khoán bùng nổ và có tin tốt làm cho thị trường phản ứng thái 
quá. Các nhà đầu tư sẽ bị cám đỗ và mua cổ phiếu nhiều đến 
mức giá của tất cả cổ phiếu đều bị đẩy lên cao hơn giá trị thực. 
Khi cổ phiếu bị “quá giá” là lúc nên bán ra để kiếm được khoản 


chênh lệch lớn. 


Lưu ý: Xin nhắc lại, bạn chỉ nên mua cổ phiếu khi tin xấu chỉ ảnh hưởng 
tạm thời đến công ty và không tác động đến sức tăng trưởng và lợi 
nhuận của công ty về lâu dài. Nếu tin xấu có thể ảnh hưởng dài hạn tới 
lợi nhuận công ty (ví dụ: giá nguyên liệu tăng, tỉ lệ lợi nhuận giảm vì 
xuất hiện đối thủ nặng ký), đầu tư vào công ty không còn tốt nữa và giá 


cổ phiếu có thể sẽ không bao giờ khôi phục lại. 


PE(HI7EE FAj HƯẠHG THAHILIPFRHIILPHH 


Ba bước này piúp Warren kiếm được hàng, triệu đô lợi nhuận liên 
tục trong suốt 50 năm qua. Một trong những vụ đầu tư lớn nhất 
của Warren là vào American Express năm 1960. Tại thời điểm đó, 
American Express bị kiện vì đã cẩu thả không kiểm tra những 
giao dịch không tôn tại. Công ty bị buộc phải bồi thường 60 triệu 
đô tiền thiệt hại, và vụ này hút sạch vốn của công ty. Thị trường 
hoảng loạn, đẩy giá cổ phiếu của Amex từ 60 đô vào tháng 11 năm 
1963 xuống còn 35 đô vào đầu năm 1964! Tuy vậy, Warren biết 
rằng mặc dù mất hơn 90% tài sản từ vụ kiện, American Express 
không những có thể đễ đàng kiếm lại số tiền đã mất mà còn nhiều 
hơn thế nữa. 

Đó là vì American Express là công ty thẻ tín dụng hàng đầu ở Mỹ. 
Sự độc quyền của công ty trên thị trường thẻ tín dụng không, hè 
bị sứt mẻ chút nào. Biết rằng mất mát chỉ là tạm thời, và Amex sẽ 
nhanh chóng hồi phục, thậm chí còn kiếm được nhiều tiền hơn, 
Warren đầu tư 40% tài sản của ông vào mua một lượng lớn cổ 
phiếu Amex (4% số cổ phiếu trên sàn). Hai năm sau, ông bán và 
nhận được 20 triệu đô lợi nhuận. 

Còn một ví dụ khác, khi nhà sản xuất đồ chơi Mattel mua lại 
công ty Learning Company năm 1999, thì đây là quyết định sai 
lầm vì Learning Company đang bị thua lỗ, và Mattel mất toi 
200 triệu đô. Thị trường hoảng loạn, cổ phiếu của Mattel từ 46 đô 
năm 1998 rớt còn 9 đô năm 2000! Một lần nữa, Warren biết rằng 
thị trường đã phản ứng thái quá và thua lỗ của Mattel chỉ là tạm 
thời. Bằng cách bán đi bộ phận đang làm ăn thua lỗ và chú trọng 
vào những món đồ chơi sinh lợi như búp bê Barbie, Mattel có 
thể dễ dàng kiếm lại những gì đã mất. Năm 2001, giá cổ phiếu 
Mattel tăng lên 18 đô, và Warren kiếm được 100% lợi nhuận chỉ 


trong vòng một năm. 
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Ngôn ngữ của dồng tiền và doanh nghiệp 
Để chọn được những công ty tốt và tính ra giá trị thực của cổ 
phiếu, bạn cần có kiến thức tài chính và kế toán cơ bản, vì đây 


chính là ngôn ngữ của đồng tiền và của doanh nghiệp. 


*Việc gì bạn không hiểu rõ thì đừng làm.” 


Wcœrren Buffeti 


Nếu bạn đã có sẵn kiến thức tài chính hay kế toán, những gì tôi 
sắp nói tới khá căn bản, bạn có thể bỏ qua phần này và đọc sang 
chương 18 “Tám tiêu chí để mua cổ phiếu tốt với giá hời”. Nếu 
bạn không biết đọc báo cáo tài chính của công ty thì phần này cực 
kỳ quan trọng. Đừng viện cớ rằng bạn không giỏi toán hay thông 
thạo các con số. Hiểu cách đọc và phân tích báo cáo tài chính là 
điều kiện thiết yếu để làm giàu. 

Khả năng này không chỉ giúp bạn trở thành nhà đầu tư giỏi, mà 
còn giúp bạn quản lý công ty riêng hay tài chính cá nhân với độ 
chính xác cao. Để phân tích công ty, bạn phải biết cách đọc ba 
loại báo cáo tài chính: Bảng Cân Đối Tài Chính, Bảng Báo Cáo 
Hoạt Động Kinh Doanh và Bảng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Tệ. 


Những báo cáo này cho biết công ty kiếm tiền như thế nào. 


Búo (áo Tài Chính ]: Bảng Cân Đối Tài Chính 


Loại báo cáo tài chính bạn cần đọc đầu tiên chính là Bảng Cân 
Đối Tài Chính. Bảng này cho biết tài chính công ty vững mạnh 
thế nào, có thể vượt qua khủng khoảng và những sai lầm trong 
kinh doanh hay không. 

Bảng Cân Đối Tài Chính giúp bạn biết công ty sở hữu bao 


nhiêu (tài sản), nợ bao nhiêu (nợ), tại một thời điểm nào đó. 
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Chênh lẹch piữa nợ và tài sản là vốn sở hữu của cổ đông (vốn). 


Vốn chính là giá trị của công ty mà nhà đầu tư nắm giữ. 


Vì vậy TÀI SẢN (SỞ HỮU) - NỢ (VAY) = VỐN 
Hay có thể viết TÀI SẢN = NỢ + VỐN 


Bảng Cân Đối Tài Chính thể hiện sức mạnh tài chính và sự ổn 
định của công ty. 

Chẳng hạn, một công ty mua nhà máy mới với giá 10 triệu đô, 
trong đó công ty bỏ ra 2 triệu đô và vay ngân hàng 8 triệu đô, 


Bảng Cân Đối Tài Chính sẽ như sau: 


Tài sản : 10 triệu đô Giá trị của nhà máy 
Nợ ; 8 triệu đô 
Vốn cổ đông :2 triệu đô 


Số nợ ngân hàng 


Số vốn sở hữu của cổ đông 


Bảng Cân Đôi Tài Chính phải luôn cân băng 
Lý do nó được gọi là bảng cân đối vì tổng tài sản luôn cân 
bằng với tổng nợ và vốn. 


Ị J | 


TÀI SẢN = NỢ + VỐN 


\ , Ũ 


Khi tài sản tăng, tổng nợ và vốn cũng phải tăng tương ứng để 


cân bằng. Ví dụ, để mua nhà máy mới (tài sản), công ty phải 
mượn thêm tiền (tăng nợ), hay kêu gọi thêm nhà đầu tư bằng 
cách bán cổ phiếu (tăng vốn). 

Giống như vậy, khi tài sản giảm, tổng nợ và vốn cũng phải giảm. 
Sau đây là một ví dụ đơn giản của Bảng Cân Đối Tài Chính bạn 


SẼ ĐẤẶP. 
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TÀI SẲN 


Tài sản ngắn hạn 


Tiền mặt và các khoản tương đương tiền mặt 


Khoản thu ngắn hạn 
Hàng tồn kho 
Tài sản ngắn hạn khác 


Tổng tài sản ngắn hạn 


Tài sản dài hạn 

Nhà máy, bất động sản và thiết bị 
Nguồn đầu tư 

Tài sản vô hình 

Tài sản dài hạn khác 

Tổng tài sản dài hạn 


Tổng tài sản 
NỢ 


Nợ ngắn hạn 

Nợ ngắn hạn 

Khoản phải trả ngắn hạn 
Lương nhân viên 

Nợ thuế thu nhập 
Khoản nợ ngắn hạn khác 
Tổng nợ ngắn hạn 

Nợ dài hạn 

Nợ dài hạn 

Nợ khác 

Tổng nợ 

Vốn sở hữu 

Cổ phiếu 

Vốn khác 

Lợi nhuận 

Tổng vốn sở hữu 


Tổng nợ và vốn 


BỊ HE lai IFabb THAHH ĐIFLHN PHI 


(tính theo triệu đô) 
2002 


284 
842 
644 
328 

2.098 


1.874 
633 
169 
415 

3.091 

5.819 


(tính theo triệu đô) 
2002 


412 
315 
137 
173 
449 
1.486 


713 
933 
3.132 


Bảng Cân Đối Tài Chính - Công ty trách nhiệm hữu hạn Thành Công 


Những diều cần biết về tùi sản 


Có hai loại tài sản chính. Tài sản ngắn hạn và tài sản đài hạn. 


1. Tài sản ngăn hạn 


Tài sản ngắn hạn là tài sản có thể dùng hết hoặc dễ dàng chuyển 
thành tiền mặt trong một năm. Tài sản ngắn hạn bao gồm tiền 
mặt và những khoản tương đương tiền mặt, khoản thu ngắn hạn 


và hàng tồn kho. 


0. Tiền mặt và tương đương tiền mặt 

Khoản này bao gồm số tiền mặt công ty để trong tài khoản tiết 
kiệm. Nó cũng bao gồm các khoản gửi ngân hàng và trái phiếu 
một năm mà công ty có thể chuyển thành tiền mặt nhanh chóng 
mà không gặp nhiều rủi ro về giá cả. Tiền mặt đây đủ là một dấu 
hiệu tốt vì nó cho thấy công ty có thể dễ dàng đáp ứng, chỉ phí 
hàng tháng và giữ cho công ty vận hành trơn tru. Tuy vậy, quá 
nhiều tiền mặt cũng không tốt, vì điều đó có nghĩa là ban quản lý 
không biết cách đầu tư đúng chỗ để mang về lợi nhuận cao hơn. 
Trong trường hợp này, một công ty tốt nên trả lại số tiền dư cho 


cổ đông dưới dạng cổ tức. 


b. Khoản thu ngắn hạn 

Đây là số tiền mà khách hàng đã mua sản phẩm/dịch vụ của 
công ty nợ lại chưa trả. Những khoản này phải được trả trong 
vòng 30-90 ngày, tùy vào từng loại hình kinh doanh. Nếu khoản 
thu ngắn hạn tăng với tỉ lệ nhanh hơn doanh thu thì không phải 
là dấu hiệu tốt. Điều này đồng nghĩa với chính sách tín dụng của 
công ty quá lỏng lẻo và công ty không theo dõi và thu hồi nợ hiệu 


quả. Khoản thu ngắn hạn sẽ trở thành nợ xấu khi để quá lâu. 
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c. Hàng tôn kho 

Hàng tôn kho là khoản quan trọng cần được xem xét trong các 
công ty sản xuất và bán lẻ. Hàng tổn kho bao gồm vật liệu thô, 
bán thành phẩm và thành phẩm chưa được bán. Giá trị của hàng 
tổn kho phải được đánh giá kỹ càng vì giá trị thị trường của 
chúng thường thấp hơn nhiều so với giá trị trên Bảng Cân Đối 
Tài Chính. 

Có nhiều hàng tổn kho trong thời gian quá lâu là không tốt vì nó 
giam tiền mặt là thứ tài sản quý giá có thể đầu tư sinh lợi. Hàng 


để càng lâu thì giá trị càng giảm. 


Giá vốn hàng bán 


Công ty có tốc độ luân chuyển hàng tồn kho cao = - 
Lượng hàng tồn kho 


sẽ có hiệu quả kinh doanh cao. 


2. Tài sản dỏi hạn 

Tài sản dài hạn là những tài sản khó có thể chuyển thành tiền mặt 
hay dùng hết trong một năm. Tài sản dài hạn bao gồm bất động 
sản, nhà máy và thiết bị, nguồn đầu tư lâu dài và những tài sản 


vô hình như uy tín, thương hiệu. 


a. Bất động sản, nhà máy và thiết bị 
Những tài sản này hình thành cơ sở hạ tầng của công ty bao gồm: 


nhà xưởng, đất đai, máy móc, v.v... 


b. Nguôn đấu tư lâu dài 
Khoản này bao gồm tiền đầu tư vào trái phiếu lâu năm hay cổ 


phiếu ở những công ty khác. 


(. Tài sũn vô hình 

Tài sản vô hình bao gồm giá trị của tài sản trí tuệ (bằng sáng chế, 
bản quyền, nhãn hiệu) mà công ty sở hữu cũng như uy tín của 
công ty. Uy tín chính là phần giá trị mà nhà đầu tư sẵn sàng trả 
cao hơn số vốn trên sổ sách của công ty. Ví dụ như hãng Nike, 
phần lớn giá trị của công ty không nằm trong đất đai hay nhà 
máy. Thực tế, Nike không sở hữu nhà máy nào. Tất cả sản phẩm 
của Nike đều do các công ty khác sản xuất. Phần lớn giá trị công 
ty nằm ở thương hiệu Nike. Giá trị đi kèm với uy tín thường rất 


chủ quan và luôn cần được xem xét một cách thận trọng. 


Những điều cân biết về nợ 


Có hai loại nợ. Nợ ngắn hạn và nợ dài hạn. 


1. Nợ ngăn hạn 
Nợ ngắn hạn là món nợ công ty phải trả trong vòng, mọi nành, 


bao gồm: 


a. Khoản phải trả ngắn hạn 

Đây là khoản tiền công ty nợ người khác (như lương nhân viên) 
và những công ty khác (nhà cung cấp) và phải trả trong vòng một 
năm. Nó giống như hóa đơn điện thoại hay hóa đơn thẻ tín dụng, 


ta nhận được hàng tháng mà chưa trả. 
b. Khoản vay ngăn hạn 


Đây là khoản tiền công ty mượn trong thời hạn dưới một năm, 


thường bao gồm những khoản nợ tín dụng. 
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2. Nợ dài hạn 


Nợ dài hạn là những khoản công ty vay có thể trả từ từ trong một 
thời gian dài. Khoản này bao gồm nợ ngân hàng hay trái phiếu 


mà công ty phát hành cho công chúng. 


Béo (áo Tài Chính 2: Bảng Báo Cúo Hoq† Động 
Kinh Doanh (Báo cóo lời lỗ) 


Điều tiếp theo bạn cần tìm hiểu về công ty mà bạn muốn mua 
là khả năng kiếm tiền của công ty đó. Bảng Báo Cáo Hoạt Động 
Kinh Doanh (còn gọi là Bảng báo cáo lời lỗ) cho thấy công ty hoạt 
động như thế nào trong vòng một năm hay một quý. Rõ ràng, khi 
công ty kiếm được lợi nhuận cao cho cổ đông, giá cổ phiếu của nó 
sẽ cao hơn rất nhiều. Dưới đây là những thành phần khác nhau 
trong Bảng Báo Cáo Hoạt Động Kinh Doanh. 

(Lưu ý: Thu nhập, tiền lời và lợi nhuận được sử dụng thay thế nhau. 
Ví dụ: lợi nhuận ròng cũng giống như thu nhập ròng. Số bỏ trong 
ngoặc là số âm.) 


Công thức căn bản để tính thu nhập ròng bao gồm: 


Doanh thu 

- Giá vốn hàng bán 

= Lợi nhuận gộp 

- Chi phí hoạt động kinh doanh 

= Lợi nhuận từ hoạt động kinh doanh 

- Chỉ phí lãi vay 

+ Thu nhập lãi suất 

= Thu nhập trước thuế 

~ Thuế thu nhập 

= Lợi nhuận ròng sau thuế ( hay Thu nhập ròng) 


BỊ 1.H/ETE Là # Ef„HHL, PHcPHIPHHPHNH 


Sau đáy là một ví dụ của bảng, báo cáo giản lược về hoạt động 
kinh doanh. 


Bảng Báo Cáo Hoạt Động Kinh Doanh - Công ty trách nhiệm hữu hạn Thành Công 


(tính theo triệu đô) 
Doanh thu 5444 
Giá vốn hàng bán (2.832) 
Lợi nhuận gộp 2.612 
Chi phí hoạt động kinh doanh 
Bán hàng và tiếp thị (1.000) 
Hành chính (240) 
Nghiên cứu và phát triển (300) 
Khấu hao (57) 
Tổng cộng (1.597) 
Thu nhập từ hoạt động kinh doanh 1.015 
Chỉ phí lãi vay (27) 
Thu nhập lãi suất 13 
Thu nhập trước thuế 1.001 
Thuế thu nhập (322) 
Lợi nhuận ròng sau thuế 679 
Thu nhập trên một cổ phiếu 2,78 đô 
Số lượng cổ phiếu 244,245 
Ghi chú: Số liệu tính theo triệu đô 


Chúng ta hãy cùng tìm hiểu xem những thành phâ "1 [TÊN có 
ý nghĩa gì. 


Doanh ihu 


Còn được biết đến như lượng hàng bán ra, doanh thu cho biết 
công ty kiếm được bao nhiêu tiền trong một khoảng thời gian 
nhất định nào đó. 

Doanh thu = Giá một sản phẩm x Số lượng sản phẩm bán ra. 


Vậy nếu công ty bán được 100.000 sản phẩm và mỗi sản phẩm 
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giá T0 đô, doanh thu sẽ là T triệu đố. Trên thực te, công ty có thể 
có nhiều sản phẩm và dịch vụ với nhiều mức gia khác nhau, bán 


ở nhiều nơi khác nhau. 


0iá vốn hùng bán 

Để bán được món hàng giá 10 đồng, công ty phải dùng tiền để sản 
xuất nó. Đây gọi là giá vốn hàng bán, tức là tổng chỉ phí trực tiếp 
sản xuất ra sản phẩm hay cung cấp dịch vụ. Chi phí này bao gồm: 


lương nhân viên, vật liệu thô, chỉ phí cho nhà cung cấp, v.v... 


Lợi nhuận gộp 


Lợi nhuận gộp (= Doanh thu - Giá vốn hàng bán) cho biết công ty 
có thể định giá thành sản phẩm hay dịch vụ cao hơn chỉ phí sản 
xuất đến mức nào. Ví dụ, nếu tốn 6 đồng để sản xuất một món 
hàng rồi bán ra với giá 10 đồng, ta lời được 4 đồng. Nếu công 
ty bán được 100.000 món hàng, tổng lợi nhuận gộp là 400 ngàn 
đồng. Nếu bạn tính theo phần trăm, như tỉ lệ lợi nhuận, thì sẽ dễ 


dàng phân tích hơn. 


Lợi nhuận gộp 


Tỉ lệ lợi nhuận = x 100% 


Doanh thu 


Trong trường hợp này, tỉ lệ lợi nhuận là 40% (400.000 : 1 triệu x 100%). 
Một công ty có tỉ lệ lợi nhuận trên 25% trong vòng từ 5 tới 10 năm 
cho thấy sản phẩm của họ cực kỳ khác biệt và có lợi thế cạnh tranh 
so với đối thủ. Điều này cho phép họ định giá cao và kiếm được 


lợi nhuận cao hơn. Đây là những công ty bạn tìm để đầu tư. 


Bạn nen tranh những công ty có tỉ lệ lợi nhuận thấp vì diều này 
có nghĩa là họ bán những sản phẩm quá thông dụng và có ít lợi 
thế cạnh tranh so với đối thủ. Những công ty này chủ yếu cạnh 
tranh về giá và kiếm lời rất ít so với chi phí. Những công ty như 
vậy không đáng để bạn đầu tư vào vì khả năng tăng lợi nhuận và 
tăng giá cổ phiếu thấp. 

Điều quan trọng hơn hết là phải quan sát tỉ lệ lợi nhuận của công 
ty tăng hay giảm mỗi năm. Một công ty mà tỉ lệ lợi nhuận giảm là 
dấu hiệu chắc chắn rằng hiện nó đang có nhiều đối thủ, đồng thời 


có nghĩa là lợi nhuận trên mỗi cổ phiếu và giá cổ phiếu sẽ giảm. 


Chi phí hog† động kinh doanh 


Bên cạnh chỉ phí sản xuất sản phẩm hay dịch vụ, công ty cũng có 
những chỉ phí hoạt động kinh doanh khác (còn được biết đến như 
chi phí tổng) bao gồm những chỉ phí hoạt động cố định như tiếp 
thị, văn phòng, nghiên cứu và phát triển, khấu hao và những khoản 
thu/chi một lần khác (còn gọi là hạng mục không thường xuyên). 
Nghiên cứu & phát triển (R&D) và tiếp thị là hai hoạt động cần 
thiết để đảm bảo công ty tiếp tục phát minh ra những sản phẩm 
tốt hơn và xây dựng thương hiệu. Một ban điều hành công ty yếu 
kém thường giảm chỉ phí R&D và tiếp thị để tăng lợi nhuận ngàn 
hạn, nhưng về lâu đài, lợi nhuận của công ty sẽ giảm vì sản phẩm 
và dịch vụ trở nên lỗi thời. 

Khấu hao là khi công ty mua tài sản hữu hình để sử dụng lâu 
đài (như nhà máy) và rải chỉ phí trong nhiều năm. Ví dụ, công ty 
mua nhà máy với giá 10 triệu đô và khấu hao trong vòng 20 năm. 
Vậy mỗi năm, chỉ phí khấu hao là 500 ngàn đô. Lưu ý: khấu hao 
là khoản chỉ không phải tiền mặt vì công ty không thật sự trả 500 


ngàn đô mỗi năm. 
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Các khoản thu /chỉ không lặp lại là những khoản thu /chỉ một lẫn, 
không nằm trong dạng hoạt động thường xuyên và không có khả 


. năng lặp lại. Ví dụ, việc bán đi một chi nhánh công ty tạo ra một 


khoản thu thêm, trong khi đóng cửa một chi nhánh sẽ dẫn đến 


thua lỗ một lần. 


Thu nhập từ hog† động kinh doanh 


Thu nhập từ hoạt động kinh doanh cho thấy lợi nhuận mà công ty 
kiếm được từ hoạt động thật sự của nó. Thu nhập từ hoạt động 
kinh doanh = Doanh thu - Giá vốn hàng bán - Chi phí hoạt 
động kinh doanh. Lưu ý, bên cạnh các hoạt động thật sự, công 
ty còn có thể kiếm thêm lợi nhuận từ tiền lãi ngân hàng (từ số 
tiền bỏ vào ngân hàng) hay từ những hoạt động một lần, không 
liên quan đến kinh doanh như bán phần đầu tư để thu lợi nhuận 


(được gọi là thu nhập khác). 


Lợi nhuận ròng sữu thuế (Thu nhập ròng) 


Lợi nhuận ròng sau thuế là lợi nhuận mà công ty thật sự có được 
sau khi trừ mọi chỉ phí, bao gồm cả thuế. Con số này là con số 
quan trọng nhất đối với nhà đầu tư vì nó cho biết bao nhiêu tiền 
sẽ được chỉ vào cổ tức hay vào thặng dư vốn cổ phần, góp phần 


làm tăng giá trị công ty và giá cổ phiếu. 


Lợi nhuận ròng sau thuế 
= Thu nhập từ hoạt động kinh doanh +/ - Chỉ phí/thu nhập lãi suất - Thuế 


Trong Bảng Báo Cáo Hoạt Động Kinh Doanh, hai tỉ lệ quan trọng 
này sẽ cho bạn biết công ty có lời như thế nào (thu nhập trên một 


cổ phiếu) và giá cổ phiếu đắt như thế nào (tỉ lệ giá trên thu nhập). 


Thu nhập trên một cổ phiếu (Farnings Per Share - FPS) 


Là nhà đầu tư, điều quan trọng nhất bạn cần phải biết là bao 
nhiêu lợi nhuận thật sự chảy vào túi mình! Bạn cần phải biết bạn 
kiếm được bao nhiêu tiền từ một cổ phiếu mình sở hữu. Như vậy, 


bạn hãy lấy “Lợi nhuận ròng sau thuế” chia cho “Số cổ phiếu”. 


Lợi nhuận ròng sau thuế 


Thu nhập trên một cổ phiếu (EPS) = — : 
Số cô phiếu 


Công ty Thành Công kiếm được lợi nhuận ròng sau thuế là 
679 triệu đô và có 244,245 triệu cổ phiếu. Vậy, sở hữu mỗi cổ 
phiếu cho bạn 2,78 đô. Nếu có 100 cổ phiếu, bạn sẽ kiếm được 
tổng cộng 278 đô lợi nhuận! Một phần của 278 đô này sẽ được 
trả cho bạn dưới dạng cổ tức, hay tái đầu tư vào công ty dưới 
dạng thặng dư cổ phần. Bằng cách tái đầu tư vào công ty, bạn sẽ 
hưởng lợi sau này nhờ lợi nhuận trong tương lai cao hơn và giá 
cổ phiếu cao hơn. 

Biết được thu nhập trên một cổ phiếu là cực kỳ quan trọng; vĩ no 
ảnh hưởng trực tiếp tới giá cổ phiếu. Một công ty có thẻ liên lúi 
tăng thu nhập trên một cố phiếu sẽ có giá trị thực cao hơn và 6 


cổ phiếu cao hơn. 


Tỉ lệ giú trên thu nhập (Price †o trnins - FI) 


Tỉ lệ giá trên thu nhập là cách đơn giản và thon, chị nhị cha 
biết giá một cổ phiếu đắt như thế nào. Do là hồi cua cóc 
phiếu” chia cho “Thu nhập trên một có phiếu” PỊ chỉ hạ bi 
đầu tư sẵn sàng trả cao hơn bao nhiêu lần cho mọi có phần cc hóc 


mỗi đô la kiếm được. 
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Giá cổ phiếu hiện tại 


Tỉ lệ giá trên thu nhập (PE) = — : cm 
Thu nhập trên một cổ phiếu (EPS) 


Ví dụ, EPS của Công ty Thành Công là 2 đô và giá cổ phiếu hiện 
tại là 40 đô. Điều đó có nghĩa là giá cổ phiếu cao hơn 20 lần so với 
thu nhập mà nó đem lại. Đây chính là tỉ lệ giá trên thu nhập (PE). 
Vậy nếu EPS tăng lên 3 đô, giá cổ phiếu sẽ được định giá như sau: 
Giá cổ phiếu = EPS x 20 = 3 đô x 20 = 60 đô. 

Hãy suy nghĩ về điều này, tỉ lệ PE tượng trưng cho số năm mà 
nhà đầu tư cần để kiếm lại số tiền đầu tư của mình (giá cổ phiếu) 
dưới dạng thu nhập mỗi năm (EPS). Trong trường hợp này, nếu 
bạn mua cổ phiếu với giá 40 đô và thu nhập trên mỗi cổ phiếu giữ 
nguyên 2 đô một năm, bạn cần 20 năm để lấy lại được 40 đô của 
mình. Tại sao nhà đầu tư phải đợi tới 20 năm chỉ để hòa vốn? Thật 
ra, thu nhập trên mỗi cổ phiếu được kỳ vọng là sẽ tăng mỗi năm! 
Nhà đầu tư biết rằng nếu EPS tiếp tục tăng ở tỉ lệ 20% một năm, 
họ sẽ hòa vốn trong vòng chưa đến 5 năm. Một công ty có tỉ lệ PE 
cao không có nghĩa là nó đắt hơn vì điều này còn phụ thuộc vào 
EPS tăng nhanh như thế nào mỗi năm. 

Báo Cáo Tài Chính cuối cùng mà bạn cân biết là Bảng Báo Cáo 
Lưu Chuyển Tiền Tệ. Trong khi Bảng Cân Đối Tài Chính cho biết 
sức khỏe tài chính của công ty, Bảng Báo Cáo Hoạt Động Kinh 
Doanh cho biết công ty sinh lợi như thế nào, thì Bảng Báo Cáo Lưu 
Chuyển Tiền Tệ cho biết bao nhiêu tiền mặt thật sự đi vào và đi ra 
khỏi công ty. Một công ty có thể có lãi cao trên giấy tờ, nhưng vẫn 
không có tiền mặt (vì gian lận kế toán hay không có khả năng thu 
hồi nợ). Trong trường hợp như vậy, công ty này sẽ phải phá sản 


nếu nó không có đủ tiền mặt để tiếp tục hoạt động kinh đoanh. 
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Bảng Báo (áo Lưu Chuyển Tiền Tệ 
Bảng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Tệ ghi lại dòng tiền chảy vào và 
đòng tiền chảy ra của công ty. Nó cho thấy công ty thật sự kiếm 
được bao nhiêu tiền và dùng hết bao nhiêu tiền trong một khoảng, 
thời gian nhất định. 
Bên cạnh việc đọc hiểu Bảng Báo Cáo Hoạt Động Kinh Doanh, 
bạn cần phân tích Bảng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Tệ vì nó vẽ lên 
bức tranh chân thật về lợi nhuận và tính ổn định của công ty. 
Điểm khác biệt giữa Bảng Báo Cáo Hoạt Động Kinh Doanh và 
Bảng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Tệ chính là số tổn dư. Nói cách 
khác, doanh thu và lợi nhuận được ghi lại ngay khi bán được 
hàng, mặc dù chưa nhận được tiền. Đồng thời, thuế thu nhập và 
khấu hao được ghi lại dưới dạng chỉ phí, cho dù không cần phải 
trả tiền ngay lập tức. 
Một công ty có thể có thu nhập tốt trên Bảng Báo Cáo Hoạt Động 
Kinh Doanh, nhưng Bảng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Tệ cho thấy 
chính xác số tiền nhận được. Ngay cả khi công ty kiếm được lợi 
nhuận tốt, nó vẫn có thể không đáng đầu tư vì khách hàng không, 
trả tiền, hay công ty phải đùng một khoản tiền lớn để bảo trì nhà 
xưởng và thiết bị. Nếu không có đủ tiền, công ty không thể trang, 
trải chi phí hàng tháng và bị buộc phải phá sản. 
Bảng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Tệ được chia làm 3 phần: l.ưu 
chuyển tiền từ hoạt động kinh doanh, Lưu chuyển tiền từ hoạt 


động đầu tư và Lưu chuyển tiền từ hoạt động tài chính. 


Phần đầu tiên dưới đây cho bạn thấy một Bảng Báo Cáo Lưu 
Chuyển Tiền Tệ: Lưu chuyển tiền từ hoạt động kinh doanh 


tiêu biểu. Nó cho thấy bao nhiêu tiền chạy vào và chạy ra khỏi 
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công ty nhờ kết quả bán hàng và địch vụ. Trong trường hợp này, 
mặc dù thu nhập ròng chỉ có 680 triệu đó, công ty thủ được tới 


1.063 triệu đô tiền mặt! Khoản này được gọi là tiền thu từ hoạt 


- động kính doanh. Làm sao có chuyện công ty chỉ kiếm được 680 


triệu đô lợi nhuận mà lại thu được tới 1.063 đô tiền mặt? Một lần 
nữa, đó là vì những khoản như khấu hao được trừ vào phần chi 
phí trong Bảng Báo Cáo Hoạt Động Kinh Doanh, nhưng công ty 
không thật sự phải chi tiền. Như bạn có thể thấy, Lưu chuyển 
tiền từ hoạt động kinh doanh được tính bằng cách lấy Lợi nhuận 
ròng sau thuế, cộng hay tr những khoản ở dưới để có khoản 


tiên mặt cuối cùng. 


Bảng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Tệ - Công ty trách nhiệm hữu hạn Thành Công 


Phần 1: Lưu chuyển tiền từ hoạt động kinh doanh 


Lưu chuyển tiền từ hoạt động kinh doanh (tính theo triệu đô) 
Lợi nhuận ròng sau thuế 680 
(điêu chỉnh để thống nhất lợi nhuận ròng 

sau thuế và tiên thu được từ hoạt động kinh doanh) 


Khấu hao +318 
Hoãn trả thuế thu nhập +193 
Đóng góp lương hưu -362 
Thay đổi trong tài sản và nợ 
Khoản thu ngắn hạn -15 
Hàng tồn kho +53 
Tài sản ngắn hạn khác +41 
Tài sản khác -25 
Khoản phải trả ngắn hạn +97 
Những món nợ khác +83 
Tổng tiền mặt từ hoạt động kinh doanh 1.063 


(Lưu chuyển tiền từ hoạt động kinh doanh) 
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Phân tiếp theo của Băng Báo Cáo bưu Chuyển Tiên Te là Em 


chuyển tiền từ hoạt động đầu tư. Phần này cho thay bào nhờn 


tiền đi vào và ra khỏi công ty từ kết quả của hoạt đòn; an tà V: 
dụ, khi công ty đầu tư (mua) tài sản như mua lại cong, Phái háa 
đầu tư cơ sở hạ tầng (mua nhà máy và trang thiết bị), tien cá an 
đi. Và khi công ty bán tài sản, dòng tiền tăng lên. Hàn có Hi Hịan 
ở trang tiếp theo, 641 triệu đô chảy ra khỏi còng, l\ vì hoài chứng 


đầu tư của nó (tổng tiền dùng cho hoạt động, dau Dị) 


Phần 2: Lưu chuyển tiền tệ từ hoạt động đầu tư 


(tính theo triệu đô] 


Lưu chuyển tiền tệ từ hoạt động đầu tư 


Lợi nhuận ròng sau thuế n80 
Chỉ phí cơ sở hạ tầng 4 
Mua lại công ty 411 
Bán tài sản 2H 
Lưu chuyển tiền từ hoạt động đầu tư khác 4 
Tổng tiền dùng cho hoạt động đầu tư 011 
Phần cuối cùng chính là Lưu chuyển tiền từ hoạt dòng tại chính 
Phần này cho thấy bao nhiêu tiền đổ vào và ra khỏi còn, ý nhớ 


hoạt động tài chính. Ví dụ, khi công ty mượn tiền hay tàng, vòn 
bằng cách bán thêm cổ phiếu thì dòng tiền tăng. Khi công, lv trà 
nợ, mua lại cổ phiếu hay trả cổ tức, dòng tiền giảm. Như thai ở 
dưới, 327 triệu đô chảy ra khỏi công ty từ những hoạt dong; tài 


chính (tổng tiền dùng cho hoạt động tài chính). 
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Phần 3: Lưu chuyển tiền từ hoạt động tài chính 


Lưu chuyển tiền từ hoạt động tài chính (tính theo triệu đô) 
Mua và đáo hạn các khoản nợ ngắn hạn -45 
Mua và đáo hạn các khoản nợ dài hạn +207 
Mua hay bán cổ phiếu -140 
Trả cổ tức cho cổ đông -323 
Lưu chuyển tiền từ hoạt động tài chính khác -26 
Tổng tiền dùng cho hoạt động tài chính -327 
Tăng (giảm) tiền trong kỳ +95 
Tiền đầu kỳ 205 
Tiền cuối kỳ 300 


Con số cuối cùng bạn cần quan tâm là con số tăng giảm tiền trong 
kỳ. Con số này cho biết tổng tiền tăng hay giảm từ kết quả của hoạt 


động kinh doanh, đầu tư vào tài chính. Trong trường hợp này: 


Tăng/giảm tiền trong kỳ 
= Lưu chuyển tiền từ hoạt động kinh doanh + Lưu chuyển tiền 
từ hoạt động đầu tư 

+ Lưu chuyển tiền từ hoạt động tài chính 

= 1.063 triệu đô - 641 triệu đô - 327 triệu đô 

= 95 triệu đô 


Điều này có nghĩa là đến cuối kỳ, tiền mặt công ty tăng thêm 
95 triệu đô (từ 205 triệu lên 300 triệu). Miễn là lưu chuyển tiền 
tăng hàng năm thì đây là dấu hiệu tốt. Tuy vậy, nếu dòng tiền 
giảm mỗi năm, đây có thể là dấu hiệu xấu (cho dù lợi nhuận 
công ty tăng). 

Thế là bạn đã đọc qua phần chuyên môn nhất của chương này và 
có thể là phần khô khan nhất (nếu kiến thức này mới mẻ đối với 


bạn). Tuy nhiên, hãy nhớ là trước khi mua bất kỳ cổ phiếu nào, 


BÍ (HHYTE E TAY IRÀNG THANH IFHH-PHH 


bạn can có hiểu rò về công Ly đẳng sau cố phiếu đó. Năm dược 
những thông tin này, bạn sẽ vượt lên trên 70% nhà đầu tư trên thịc 
giới là những người không hề biết họ đang đầu tư vào cái gì. 
May mắn là bạn không phải tính tất cả những con số trong, cái 
báo cáo tài chính. Thật ra, trong hầu hết các trường hợp, bạn cun;; 
không cần phải đọc báo cáo tài chính nữa (nó có thể khá dài). 1oi 
sẽ chỉ cho bạn trang web của những công ty cung cấp tất cả những, 
dữ liệu cần thiết miễn phí! 

Vậy là bạn đã biết về kế toán căn bản, hãy cùng khám phá một 
trong những chương quan trọng nhất... học về tám tiêu chí để 


mua cổ phiếu tốt với giá hời. 
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TÁM TIỂU CHÍ ĐỀ MUA 


(ổ PHIÊU TỐT VÓI GIÁ HỦI 


rong chương này, bạn sẽ được hướng dẫn những bước 
cụ thể mà các nhà đầu tư giỏi dùng để mua cổ phiếu của 
các công ty tốt nhất với giá cực rẻ so với giá trị thực, giúp 
bạn có được cơ hội kiếm lợi nhuận cao. Mặc dù đây là cách thức 
mua cổ phiếu của các công ty trên sàn chứng khoán, bạn cũng có 
thể áp dụng những quy tắc này để mua bất kỳ công ty nào. 
Đầu tiên, hãy ôn lại chiến lược của các nhà đầu tư tài ba bao 
gồm ba bước: 
1. Chọn công ty tốt 
2. Mua cổ phiếu với giá tốt (rẻ hơn giá trị thực) 
3. Đợi đến khi thị trường nhận ra giá trị thực của cổ phiếu hay 
định giá nó quá cao mới bán ra 
Bảy tiêu chí đầu tiên (tiêu chí 1 tới tiêu chí 7) giúp bạn chọn được 
công ty tốt. Hãy nhớ rằng một công ty tốt là công ty mà bạn tin 
chắc sẽ: 
1. Tăng thu nhập trên một cổ phiếu (EPS) dẫn đến giá trị cổ phiếu 
tăng. Khi giá trị cổ phiếu tăng, giá bán cổ phiếu cũng tăng và 
bạn sẽ kiếm lời khi bán ra. 
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2. Có thể hồi phục và lớn mạnh sau nhưng tín sau hoặc thâm họa 
như chiến tranh, suy thoái, sai lâm của ban lành đạo hoặc sự 


xuất hiện của đối thủ mới. 


Tiêu chí 8 hướng dẫn bạn cách xác định giá trị thực của cổ phiếu. 


Chỉ nên mua khi giá cổ phiếu thấp hơn nhiều so với giá trị thực, 
như vậy bạn mới có cơ hội kiếm được lợi nhuận cao khi thị trường 
tự điều chỉnh. Bằng cách áp dụng chiến lược mua cổ phiếu với 
giá cực rẻ, Warren Buffett có được biên độ sai lệch rộng, nên gần 
như ông không thể nào mất tiền. Đây là cách giúp ông giảm thiểu 
rủi ro, đồng thời đạt được lợi nhuận cao. Vậy ta hãy bắt đầu với 


8 tiêu chí... 


Tổng quát về 8 tiêu chí 


6. Không đòi 
hỏi đầu tư 
nhiều vào cơ sở 
hạ tầng để duy 


trì hoạt động 
hiện tại . 


—— 


4. Nợ vừa phải: 
Nợ dài hạn 
<3-4xLợơi 
nhuận ròng 


8. Giá cổ phiếu 
thấp hơn giá trị 
thực 
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liêu chí 1: Doanh thu và lợi nhuận tăng đều dặn 
trong thời gian dài 


Dấu hiệu đầu tiên cho biết một công ty có thể liên tục tăng, lợi 
nhuận trong tương lai chính là thành tích trong quá khứ. Neủ 
công ty liên tục tăng doanh thu và lợi nhuận trong vòng ít nhát 5 
năm, đặc biệt là trong giai đoạn suy thoái, nhiều khả năng nó se 
tiếp tục tăng. 

Nếu trong quá khứ công ty thu được lợi nhuận đều đặn, bạn có 
thể tự tin dự đoán được lợi nhuận của công ty trong tương lai. Ví 
dụ, hãy nhìn vào biểu đô lợi nhuận của công ty General Motors 
Corp và Anheuser-Busch (màu xanh) và giá cổ phiếu (màu đen). 
Lợi nhuận trong quá khứ của General Motors đao động lên xuống 
thất thường nên rất khó dự đoán. Ngược lại, ta có cơ sở để dự báo 


về lợi nhuận của Anheuser-Busch hơn. 


Công ty General Motors 
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mm Lợi nhuận 
Nguồn: wWww.corporateinformation.com 


Bên cạnh việc bảo đảm lợi nhuận tăng đều đặn, bạn cũng cần 
kiểm tra xem doanh thu có tăng không. Lý do là vì một số công 
ty ma giáo có thể dùng nghiệp vụ kế toán để “phù phép” con số 
lợi nhuận hấp dẫn (điều này không phải là hiếm), nhưng doanh 
thu không thể thay đổi. Nếu một công ty có lợi nhuận tăng nhưng 
doanh thu chững lại hay giảm, điều đó đôi khi có nghĩa là công ty 


không hoạt động tốt mà chỉ “làm đẹp“ những con số. 


Tìm những thông tin này ở đâu? 


Doanh thu và lợi nhuận có thể dễ dàng tìm thấy trong các Báo Cáo 
Tài Chính hàng năm của công ty, trong Bảng Báo Cáo Hoạt Động 
Kinh Doanh. Bạn có thể đọc Báo Cáo Tài Chính hàng năm của các 
công ty miễn phí tại www.annualreportservice.com (công ty Mỹ), 
www.listedcompany.com (công ty Châu Á), www.vndirect.com 
(công ty Việt Nam) hay vào các trang nghiên cứu tài chính như 


www.moneycentral.com, www.morningstar.com. 


Tiêu chí 2: Lợi thế cạnh tranh bền vững 
(Rùo chắn kinh tế mạnh) 


Mặc dù một công ty có thể giữ vững nhịp độ tăng lợi nhuận trong 
quá khứ, vẫn không có gì đảm bảo nó sẽ tiếp tục hoạt động tốt 
trong tương lai. Một đối thủ mới nặng ký có thể nhảy vào thị 
trường xâm chiếm thị phần hoặc đẩy giá xuống thấp, khiến công 
ty bị giảm doanh thu và lợi nhuận. 

Điều gì sẽ giúp giảm thiểu nguy cơ này? Làm sao để ngăn chặn 
việc đối thủ giành giật khách hàng, kể cả khi họ hạ giá bán? Câu 
trả lời nằm ở lợi thế cạnh tranh bền vững. 

Để tôi nêu ra một ví dụ. Yếu tố gì giúp công ty Nike mỗi năm bán 
được nhiều giày hơn, cho phép công ty liên tục tăng lợi nhuận? 
Tại sao các đối thủ khác không thể tranh giành khách hàng với 
Nike bằng cách tung ra loại giày rẻ hơn? Ngay cả khi bạn có thể 
sản xuất một đôi giày tốt hơn gọi là Niko, liệu bạn có thể lấy đi 
tất cả khách hàng của Nike không? Điều này gần như không thể 
xảy ra. Tại sao? Đó là vì thương hiệu Nike có lợi thế cạnh tranh 
rất lớn. 

Khách hàng mua Nike vì lòng trung thành với thương hiệu và 
cảm giác mạnh mẽ mà logo Swoosh nổi tiếng mang lại! Rõ ràng, 
lợi thế cạnh tranh của Nike so với các công ty sản xuất giày khác 
sẽ được duy trì bền vững trong nhiều năm tới, bảo vệ công ty 
trước các đối thủ cạnh tranh. Đây gọi là lợi thế cạnh tranh bền 
vững. Giống như hào nước xung quanh tòa lâu đài chống lại kẻ 
thù bên ngoài xâm nhập, lợi thế cạnh tranh giúp bảo vệ vùng lợi 
nhuận trong tương lai của công ty khỏi những kẻ xâm lược. Đó là 
lý do tại sao những công ty hùng mạnh như Nike còn được biết 


đến là có rào chắn kinh tế mạnh. 
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Tuy vậy, thương hiệu mạnh không phát là thự dụy nhất có thể 
đem lại cho công ty lợi thế cạnh tranh bèn vựng. Trở thành một 


công ty lớn với quy mô kinh tế đồ sộ cũng giúp công ty có rào 


. chắn kinh tế mạnh. Ví dụ, khó có công ty nào có thể đánh bại 


chuỗi cửa hàng Wal-Mart hay Amazon.com (trang web bán sách 
lớn nhất thế giới). Nhờ vào quy mô lớn, họ có thể mua tất cả các 
mặt hàng đáng giá hàng triệu đô với giá cực rẻ, giúp họ đẩy giá 
bán xuống thấp hơn bất kỳ ai. 

Dẫn đầu thị trường cũng là một lợi thế cạnh tranh mạnh mẽ. Ví 
dụ, VISA được sử dụng rộng rãi như một loại thẻ tín dụng số một 
nên hầu như tất cả các cửa hàng đều phải chấp nhận khách hàng 
trả tiền bằng VISA và đa số các ngân hàng đều hợp tác với VISA. 
Khả năng có một đối thủ mới nhảy vào thị trường thẻ tín dụng 
và lấy đi thị phần của VISA gần như bằng không. 

Đôi khi, lợi thế cạnh tranh bền vững của công ty nằm ở một 
công thức đặc biệt, công nghệ hay bản quyền sáng chế mà họ 
sở hữu. Những hãng dược phẩm có thể liên tục kiếm được lợi 
nhuận cao bởi vì họ nắm giữ bằng sáng chế những loại thuốc 
đặc biệt (như Viagra, Panadol...) mà không một công ty nào 
khác có thể sao chép và sản xuất một cách hợp pháp. 

Khi đầu tư vào công ty có lợi thế cạnh tranh mạnh và bền vững 
giúp bảo vệ nó khỏi đối thủ và giữ chân khách hàng, bạn có thể 
dự đoán chắc chắn rằng lợi nhuận và giá trị cổ phiếu của công ty 


sẽ tiếp tục tăng. 


Nói chung, lợi thế cạnh tranh bền vững tủa một công ty có thể đến tử 
những khía cạnh sau: 


a. Thương hiệu mạnh (như Coke, Nike, Hersheys, Budweiser, 


V.V...) 
b. Bằng sáng chế và bí quyết kinh doanh (ví dụ: các công ty dược 
phẩm như Pfizer) 
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c Quy mò kinh tế không lỗ (như chuối cửa hàng Wal-MarU 
Amazon.com, v.v...) 

d. Dẫn đầu thị trường khiến đối thủ khó lòng chen chân vào (như 
General Electric, VISA, Microsoft, Google.com) 

e. Chi phí thay đổi lớn để giữ chân khách hàng (như phần mềm 
Microsoft, Adobe, v.v...) 


Đặc điểm tủa công ty có lợi thế cạnh tranh bền vững (Rủo thắn kinh 
tế mạnh} 

Làm thế nào để biết được công ty bạn muốn đầu tư có rào chắn 
kinh tế mạnh? Đó thường là những công ty bán các sản phẩm hay 
dịch vụ độc quyền đối với người tiêu dùng. Điều này có nghĩa 
là sản phẩm đó thường độc nhất vô nhị, nên kể cả khi giá tăng, 
nhu cầu vẫn mạnh. Ví dụ, dù Ferrari, Nike, McDonalds, Harley 
Davidson hay Microsoft có tăng giá đi chăng nữa thì người ta vẫn 
sẽ mua, vì những sản phẩm này được xem là “không gì có thể 
sánh được”. Do có ít đối thủ cạnh tranh trực tiếp, những công ty 
có rào chắn kinh tế mạnh hưởng tỉ lệ lợi nhuận cao, liên tục gia 
tăng lợi nhuận và giá trị cổ phiếu. Các cửa hàng phải bán những 
sản phẩm độc quyền này nếu họ không muốn mất khách hàng. Ví 
dụ, dù muốn hay không, siêu thị nào cũng phải bán Coca-Cola và 


nhà thuốc nào cũng phải bán Panadol. 


Đặc điểm của công ty cạnh tranh về giá (Rào chắn kinh tế yếu) 

Ngược lại, nên tránh đầu tư vào những công ty chủ yếu cạnh 
tranh về giá và không có lợi thế cạnh tranh thật sự. Những công 
ty này thường bán các sản phẩm thuộc loại nhu yếu phẩm hàng 
ngày, tương tự như hàng ngàn công ty khác. Kết quả, giá cả là yếu 
tố quyết định quan trọng nhất đối với người tiêu dùng. Công ty 
chỉ cẦn tăng giá lên 10% là rất nhiều khách hàng sẽ bỏ sang mua 
của đối thủ có giá rẻ hơn. Công ty xăng đầu, các hãng sản xuất vật 
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liệu thô, nhà cung cấp dịch vụ Internet, hàng hàng không, viên 
thông và sản xuất xe hơi đều rơi vào loại này. 

Dù bạn có thể lập luận rằng những công ty như Mobil, British 
Airways là những thương hiệu mạnh, nhưng suy cho cùng họ 
cũng không thể vừa tăng giá theo ý muốn vừa giữ được khách 
hàng. Tôi cá rằng nếu British Airways tăng giá lên 20%, nhiều 
khách hàng sẽ chuyển sang các hãng khác rẻ hơn. Tuy vậy, với 
một công ty có quyền lực thật sự như Ferrari thì dù xe có tăng giá 
20%, nhiều khách hàng vẫn mua. Kết quả, những công ty cạnh 
tranh về giá thường có tỉ lệ lợi nhuận thấp và lợi nhuận tăng giảm 
thất thường. Bởi vì họ chủ yếu cạnh tranh về giá, phần lớn lợi 
nhuận thường được tái đầu tư để cải tiến hệ thống kinh doanh 
thay vì dùng để phát triển sản phẩm mới, tìm thị trường mới giúp 


tăng doanh thu và lợi nhuận. 


Nên đầu tư 


Lợi thế cạnh tranh bền vững 


(Rào chắn kinh tế mạnh) 


Độc quyền với người tiêu dùng 

Bán những sản phẩm mà công ty có thể 

thoải mái tăng giá mà không ảnh hưởng tới 

nhu cầu 

Lợi thế cạnh tranh bền vững khi không có 

đổi thủ cạnh tranh trực tiếp 

e Tỉ lệ lợi nhuận cao 

e Lợi nhuận tăng đều 

e Có thể dự đoán sự tăng trưởng của giá 
trị và giá cổ phiếu trong tương lai 


Cửa hàng hay nhà phân phối phải bán sản 
phẩm này nếu không muốn giảm doanh 
thu. Khách hàng có nhu cầu lớn đối với sản 
phẩm hay dịch vụ của công ty 


Ví dụ: 

Coke, VISA, Anheuser-Busch (Budweiser), 
Washington Post, Nike, Wall Street Journal, 
Harley Davidson 


Không nên đầu tư 


Cạnh tranh về giá 
(Rào chắn kinh tế yếu) 


Dạng sản phẩm hay dịch vụ thông thường 


Bán những sản phẩm mà giá cả là yếu tố 
quan trọng nhất khi mua hàng 


Nhiều đối thủ cùng bán một loại sản phẩm/ 

dịch vụ 

e Tỉ lệ lợi nhuận thấp 

e Lợi nhuận tăng giảm thất thường 

e Giá trị và giá cổ phiếu tăng chậm trong 
tương lai 

Nhà sản xuất đưa ra giá thấp nhất luôn luôn 

thắng 


Ví dụ: 

Hãng hàng không, nhà cung cấp dịch vụ 
Internet, công ty sản xuất vi mạch điện tử, 
xe hơi (trừ những hãng sản xuất dòng xe 
sang trọng) 
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Đề minh họa cách áp dụng 8 tiêu chí, tôi sẽ dùng công ty Anheuser-Busch (ký hiệu: BUD) 
làm ví dụ. Những dữ liệu phân tích này được hoàn tất vào năm 2005 (ngay trước khi 
phiên bản đầu tiên của quyển sách này được xuất bản năm 2006). 


Công ty Anheuser-Busch - nhà sản xuất các loại đồ uống có cồn nổi tiếng như bia 
Budweiser - là một công ty có rào chắn kinh tế mạnh và lợi thế cạnh tranh bền vững nhờ: 


a. Dẫn đầu thị trường và có nhiều khách hàng trung thành 
Thức uống có cồn của Anheuser-Busch chiếm tới 50% thị phần bia nội địa Mỹ. Hai đối thủ 
đáng gờm nhất có tổng thị phần chưa đến 30%. 


b. Độc quyền hệ thống phân phối 

Nhờ có quy mô lớn, Anheuser-Busch có thể yêu cầu 60% nhà phân phối bán hàng độc 
quyền - những nhà phân phối này chỉ bán bia Budweiser tại đa số các cửa hàng bán bia 
rượu, siêu thị hay cửa hàng bán đồ uống. 

Hai yếu tố này giúp Anheuser-Busch tiếp tục tăng lợi nhuận và giá trị cổ phiếu trong 
tương lai. Ông vua chứng khoán Warren Buffett đã mua một phần lớn cổ phần của công ty 
này trong quý 4 năm 2004. 


Tiêu chí 3: Yếu tố tũng trưởng trong tương lũi 


Có thành tích tốt trong quá khứ và lợi thế cạnh tranh bền vững 


cũng chưa hẳn là yếu tố đảm bảo cho doanh thu và lợi nhuận 
cao trong tương lai, trừ phi công ty có kế hoạch phát triển cụ 
thể để biến tiềm năng thành doanh thu thực tế. 

Nếu công ty không có kế hoạch phát triển sản phẩm mới hay 
mở rộng ra thị trường mới, doanh thu và lợi nhuận trong tương 
lai sẽ không thể tăng mãi được. Bạn phải đảm bảo rằng công ty 


bạn muốn đầu tư có một số yếu tố tăng trưởng sau: 


® Phát triển dòng sản phẩm mới 

® Phát triển công nghệ sản phẩm mới 

® Có bằng sáng chế mới 

® Mở rộng công suất (ví dụ: xây nhà máy lớn hơn) 

® Mở rộng ra thị trường mới 

® Có nhiều chỉ nhánh hơn 

® Có nhiều thị trường tiềm năng chưa được khám phá 
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Để tìm hiểu sức tăng trưởng của công Ly trong, tường lại, bạn 
có thể đọc “Tin từ giám đốc” (CEOs Message) hay “Phư cho cổ 
đông” (Letter to Shareholders) trong Báo Cáo Tài Chính mới 
nhất của công ty. Một cách khác, bạn có thể vào trang web của 
công ty và tìm thông tin này ở mục “Dành cho nhà đầu tư” 


(Investor Relations). 
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Trong trường hợp của Anheuser-Busch, việc tăng trưởng doanh thu trong tương lai được 
kỳ vọng do những yếu tố sau: 


® Tắng trưởng tại Trung Quốc bằng cách tăng doanh thu và mua công ty khác vì Trung 
Quốc là thị trường tiêu thụ bia lớn nhất thế giới. Công ty đã mua lại 64 nhà máy ủ bia 
tại Trung Quốc bao gồm cả Harbin, nhà sản xuất bia lớn thứ 4 tại Trung Quốc. 


® Tăng trưởng tại Mehico. Công ty đã mua lại 50% cổ phần của Mondelo, công ty sản 
xuất bia lớn nhất Mehico và sản xuất bia Corona. 


® Liên tục giới thiệu sản phẩm mới để thúc đẩy doanh thu. 


lý ^ hí . ` h 2+ 

lêu chí 4: Nợ vừa phải 

Trong khi vay nợ là một chiến lược tốt nhằm tăng nguồn vốn để 
mở rộng, nợ quá nhiều có thể dẫn đến phá sản nếu gặp thời buổi 
suy thoái hay do quản lý dòng tiền kém. 

Điều quan trọng là bạn phải bảo đảm lượng tiền vay mượn của 
công ty nằm ở mức vừa phải và có thể trả nợ dễ dàng trong 
vòng 3 đến 4 năm. Quy luật vàng là nợ dài hạn phải ít hơn từ 3 


đến 4 lần Lợi nhuận ròng hiện tại (sau khi đã trừ thuế). 


Nợ dài hạn < (3 tới 4) x Lợi nhuận ròng hiện tại (sau thuế) 


Bạn có thể xem khoản nợ đài hạn của công ty ở Bảng Cân Đối 
Tài Chính, dưới mục “Nợ dài hạn” và Lợi nhuận ròng có thể tìm 
thấy trong Bảng Báo Cáo Lời Lỗ (hay Bảng Báo Cáo Hoạt Động 
Kinh Ioanh). 


HH Táà TFab tHé THÍ TÊN HH PH] 


Trong trương hợp của Anheuser-Busch, nợ dài hạn của công ty là 
8/27 tỉ đô và thu nhập ròng năm 2004 là 2,24 tỉ đô. Vì 8,27 tỉ đô nhỏ 
hơn 4 x 2,24 tỉ đô, công ty dễ dàng thỏa mãn điều kiện này. 


Tiêu chí 5: Lợi nhuận trên tổng số vốn (R0F) 

^ 2 # 0 
luôn ở mức c0 (>l5%) 
Lợi nhuận trên tổng số vốn (ROE) cho biết công ty kiếm được 
bao nhiêu lợi nhuận với số tiền nhà đầu tư bỏ vào. ROE được 
tính bằng cách lấy Lợi nhuận ròng chia cho Tổng số vốn cổ đông 
(trong Bảng Cân Đối Tài Chính). 


Lợi nhuận ròng 
x 100% 


Lợi nhuận trên tổng số vốn (ROE) = 


Tổng số vốn cổ đông 


ROE là con số rất quan trọng cần được xem xét vì công ty liên tục 

có ROE cao thể hiện: 

® Công ty có lợi thế cạnh tranh bền vững. 

® Đầu tư dưới dạng cổ đông sẽ có tỉ lệ tăng trưởng hàng năm cao, 
dẫn tới giá cổ phiếu cao trong tương lai. 

Nhìn chung, công ty có ROE khoảng 12% được xem là trung bình. 

Không có nhiều công ty liên tục đạt được mức ROE cao hơn 15% 

và đó là nơi đáng để đầu tư. 

Vì ROE thường được sử dụng để đánh giá công ty, bạn không phải 

tự mình tính toán con số này. ROE thường được nêu rõ trong báo 

cáo hàng năm của công ty, ở mục “Tóm tắt tình hình tài chính” 

(Financial Performance Summary) hoặc mục “Các tỉ số tài chính” 

(Financial Ratios). Bạn có thể dễ dàng tìm được ROE trong quá khứ 

của các công ty tại www.morningstar.com hay www.moneycentral. 

com (các công ty Mỹ) và www.vndirect.com (các công ty Việt Nam). 


tiIHÍN r: an... AT... 


3ó. 


Với Anheuser-Bush, ROE của công Lý từ năm T999 2001 lần lượt 
là 30,8%, 40,83%, 55,56%, 72,37% và 83,32%. VỊ ROIE: của công ty 


cao hơn 15% rất nhiều, đầu tư vào công ty này sẽ mang lại lợi 


” nhuận lớn. 


Jó4 


Tiêu chí 6: Không đòi hỏi đầu tư nhiều vùo cơ sở 
hụ tầng để duy trì hoại động hiện tụi 


Hãy cẩn thận với những công ty tạo ra lợi nhuận cao NHỮNG 
một phần lớn tiền được dùng lại vào việc thay thế nhà máy và 
thiết bị để đảm bảo công ty vận hành như hiện tại. Những công 
ty cạnh tranh về giá và những ngành công nghiệp đòi hỏi vốn 
đầu tư cao (sản xuất máy bay, xe hơi, v.v...) thường phải chỉ một 
phần lớn lợi nhuận vào việc giúp cho công ty hoạt động hiệu quả 
hơn. Vì việc tái đầu tư một phần lợi nhuận không được xem là 
chi phí mà là tài sản nên Bảng Báo Cáo Hoạt Động Kinh Doanh 
của những công ty này làm cho họ có vẻ như đang kiếm được rất 
nhiều tiền. Nhưng trong thực tế, họ không còn tiền để trả lại cho 
nhà đầu tư, hoặc để đầu tư vào sản phẩm mới hay thị trường mới 
để thúc đẩy đà tăng trưởng. 

Dó là lý do tại sao Warren Buffett tránh xa những công ty đòi 
hỏi chỉ phí đầu tư vào cơ sở hạ tầng cao để duy trì hoạt động. 
Ông thích đầu tư vào những công ty không cần quá nhiều thay 
đổi về máy móc, không cần chuyên sâu nghiên cứu và sản xuất 
ra những sản phẩm không bao giờ lỗi thời. Những doanh nghiệp 
như Coca-Cola (một trong những công ty chính mà Warren nắm 
cổ phần) có sản phẩm (Coke) không bao giờ lỗi thời. Do đó, công 
ty có thể dùng toàn bộ tiền lãi để chia cổ tức hay đầu tư vào thị 
trường mới. Tương tự, Nike không sở hữu nhà máy riêng và 
không phải chỉ một phần lớn lợi nhuận để thay thế máy móc đắt 


tiễn, chính vì thế mà công ty có lượng, tiên mặt dự đã. 


EL (YEL LAY FAN THAHHH TRH II PHI 


Có mọt cách để đánh giá yếu tố này là nhìn vào phần “Lưu chuyển 
tiền tự do”. Tiền tự do là số tiền công ty còn lại sau khi lấy Lưu 
chuyển tiền từ hoạt động kinh doanh trừ đi những khoản đầu tư 
vào cơ sở hạ tầng. (Bạn có thể tìm thấy cả hai con số này trong 


Bảng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Tệ). 


Lưu chuyển tiền tự do = Lưu chuyển tiền từ hoạt động kinh doanh - Tiền đầu tư vào cơ sở hạ tầng 


Mặc dù bạn có thể tự tính con số này, nhiều công ty nghiên cứu 
chứng khoán như www.morningstar.com sẽ cung cấp cho bạn dữ 
liệu cần thiết (bạn có thể tìm trong phần “10-year Cash Flows” 
(Lưu chuyển tiền trong vòng 10 năm)). Thông thường, nếu tỉ số 
lưu chuyển tiền tự do chia cho doanh thu cao hơn 5%, công ty 
được xem là tốt, có của ăn của để. 

Trong trường hợp của Anheuse-Busch, lưu chuyển tiền tự do của 
công ty năm 2004 là 1,85 tỉ đô. Doanh thu trong năm đó là 14,93 tỉ 
đô, vậy lưu chuyển tiền tự do chia cho doanh thu đạt 12,4%, cao 
hơn tỉ lệ trung bình rất nhiều! 


liêu thí 7: Ban lãnh dạo trung thực 
vù có †ùi đầu tư tùi sản 


Đây là một trong những tiêu chí quan trọng nhất để đánh giá 
công ty, tuy nhiên nó cũng là tiêu chí khó xác định nhất. Không 
thiếu gì công ty có giám đốc điều hành và ban quản lý không làm 
việc vì lợi ích của cổ đông mà vì lợi ích bản thân họ. Bạn phải hiểu 
rằng ban giám đốc thật ra cũng chỉ là người làm thuê, thậm chí 
có thể không phải là cổ đông nữa. Kết quả, một số người tính đến 
quyền lợi cá nhân trước, như trả cho mình mức lương cao ngất 
ngưởng, tiêu xài hoang phí đến mức chẳng còn bao nhiêu để chia 


lời cho cổ đông. 
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Nhiều piám đốc lắu cá còn cắt các khoản chỉ pÍú quận trọng như 


quảng cáo, R&l (nghiên cứu và phát triển) để tăng lợi nhuận 

ngắn hạn làm cho công ty có vẻ hoạt động tốt. Bạn có thể gọi 
““mánh” này là “tân trang”. Tuy vậy, xét về lâu đài, công ty sẽ mát 

dần thị phần và giá cổ phiếu sẽ giảm. Để đảm bảo giá trị cổ phiếu 

của công ty tăng về lâu dài, bạn phải chắc chắn rằng ban giám đó: 

đang điều hành công ty là những người thành thật và tài giỏi. 

Vậy trước khi đầu tư vào một công ty, bạn hãy tự hỏi mình nhữn, 

câu hỏi này: 

e© Ban quản lý có làm việc vì lợi ích của cổ đông không? 

e® Ban quản lý có hành động nhằm tối đa hóa lợi nhuận tron;, 

tương lai và giá trị của cổ đông không? 

Một lân nữa, không đễ tìm ra câu trả lời cho những câu hỏi trên, 

nhưng bạn có thể căn cứ vào một vài đấu hiệu sau để xét xem ban 

quản lý có làm việc vì lợi ích của cổ đông không. 


Bán phần lớn cổ phiếu của công ty 


Nắm giữ một phần lớn cổ phiếu của công ty 


Chọn bỏ một phần nhỏ tài sản vào cổ phiếu 
công ty, đầu tư tiền của mình ở chỗ khác 


Giảm thiểu những chỉ phí xa hoa không cần 
thiết, giúp giảm chỉ phí hoạt động. Lương 
căn bản tương đối thấp nhưng tiền thưởng 
cao nếu làm tốt 


Lương căn bản cao và chỉ phí cao. Chỉ cho 
những khoản hoang phí và xa hoa như gắn 
vòi nước bằng vàng trong phòng tắm 


Chú trọng vào dài hạn. Thường giữ nguyên 
hay tăng chỉ phí đầu tư ngắn hạn (lợi nhuận 
ngắn hạn thấp hơn) để đảm bảo giá trị cổ 
phiếu tăng trong tương lai 


Chú trọng vào ngắn hạn. Có thể cắt chỉ phí 
nghiên cứu & phát triển (R&D), quảng cáo 
hay những chí phí đầu tư khác để tăng lợi 
nhuận ngắn hạn, nhưng giảm lợi thế cạnh 
tranh dài hạn 


Báo cáo tài chính trung thực, chịu trách 
nhiệm và chấp nhận sai lầm 


Cố ý thay đổi báo cáo tài chính, che dấu chỉ 
phí và lỗ, đẩy lợi nhuận ngắn hạn lên cao 
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Thông thường, nếu một giám đốc thâm niên (đặc biệt là tổng giám 
đốc) giữ một phần đáng kể cổ phiếu của công ty, ta có cơ SỞ để tin 
rằng họ làm việc vì lợi ích tốt nhất của công ty, vì trong đó cũng 
có quyền lợi của họ. Bạn sẽ dễ dàng biết được số cổ phần mà mỗi 
người trong ban quản lý công ty nắm giữ bằng cách đọc báo cáo 
hàng năm, trong mục “Báo cáo ủy quyền” (Proxy statement) hay 
mục “Dành cho ban lãnh đạo“ (Corporate øovernance section). Vì 
thế, nếu giám đốc điều hành hay những thành viên chủ chốt của 
công ty bất ngờ bán một phần lớn cổ phiếu mà họ nắm giữ thì 
đây có thể là dấu hiệu cho biết công ty này không đáng để bạn bỏ 
tiền vào. Bạn có thể theo đõi việc mua bán cổ phiếu của ban quản 
lý công ty bằng cách vào www.moneycentral.com và tìm ở mục 
“Insider Trades“ (Mua bán nội bộ). 

Một dấu hiệu khác là nhìn vào phần lương thưởng và những hậu 
đãi đành cho ban lãnh đạo, có thể tìm thấy trong mục “Báo cáo 
ủy quyền” hay “Dành cho ban lãnh đạo“. Những giám đốc thật 
sự lo cho công ty thường nhận lương rất thấp hoặc trung bình, 
còn tiền thưởng thì tùy thuộc vào kết quả hoạt động chung. Bằng 
cách này, họ chỉ được thưởng hậu hĩnh nếu công ty đạt lợi nhuận 
cao. Ban quản lý tốt cũng tránh những khoản tiêu xa hoa như 
ngồi ghế máy bay hạng nhất và các khoản chỉ phí khổng lồ khác. 
Sam Walton của Wal-Mart, một trong những công ty lớn nhất và 
thành công nhất thế giới, chỉ bay vé phổ thông để tiết kiệm tiền 
cho công ty. Tỉ phú Warren Buffett chỉ trả lương cho mình 100.000 
đô/năm và hơn 70% tài sản cá nhân của ông nằm trong cổ phiếu 
của công ty (lương trung bình của giám đốc ở các công ty lớn 
thường từ 600.000 đô tới một triệu đô một năm). Đây là lý do tại 
sao công ty Berkshire Hathaway của Warren là một trong những 
doanh nghiệp có giá cổ phiếu đắt nhất thế giới (một cổ phiếu trị 
giá 88.700 đô vào năm 2005). 
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Trước khi mua một cổ phiếu nào đo, bạn cũng; cần tìm hiểu những 
quyết định lớn của bạn lãnh đạo về phát triển và đầu tư cho 
công ty trong vòng 5 năm qua. Đó là những thông tin được công 
bố trong Báo Cáo Hàng Năm, hoặc bạn có thể vào trang www. 
moneycentral.com và tìm mục “Key developments“ (Những phát 
triển chính) hay “Recent news“” (Tin mới nhất). Nếu thấy ban lãnh 
đạo có những quyết định không đi liền với lợi ích lâu dài của cô 
đông, bạn đừng mua cổ phiếu này. 

Nếu công ty mà bạn cho vào tầm ngắm đạt cả 7 tiêu chí trên, thì 
đấy là một công ty tốt và có tiềm năng gia tăng giá trị trong nhiều 
năm tới. Tuy vậy, nhà đầu tư giỏi chỉ mua cổ phiếu nếu giá thật 
hời. Hãy nhớ lại rằng trong ngắn hạn, thị trường có xu hướng, 
phản ứng thái quá với tin xấu hoặc tốt, đẩy giá cổ phiếu lên quá 
cao hoặc quá thấp cao so với giá trị thực. 

Bằng cách chỉ mua cổ phiếu với giá cực rẻ so với giá trị thực, bạn 
sẽ có cơ hội kiếm được nhiều tiền khi thị trường tự điều chỉnh. 
Bạn mua cổ phiếu càng rẻ thì khả năng mắc sai lầm và rủi ro càng 
thấp. Ví dụ, khi tôi mua cổ phiếu AIG với giá 51 đô sau khi công 
ty bị ảnh hưởng bởi tin xấu, tôi đã mua rẻ hơn 36% so với giá trị 
thực là 80 đô. Tôi tự tin đầu tư một phần lớn tiền vào đó vì tôi biết 


rằng tôi ít có khả năng mắc sai lầm và nguy cơ bị mất tiền. 


Tiêu chí 8: 6iú cổ phiếu thấp hơn giá trị thực 

[Để biết chắc mình mua cổ phiếu với giá hời, bạn phải biết cách 
tính giá trị thực của cổ phiếu. Tôi sẽ giải thích cho bạn bằng một 
ví dụ. Hãy trả lời câu hỏi: “ Bạn sẽ trả tối đa bao nhiêu Hền cho một 
cái máu mang 0è cho bạn 100 đô hôm nay?”. Nếu bạn trả 100 đô cho 
một cái máy mang về 100 đô, bạn sẽ hòa vốn. 100 đô là giá tối đa 


bạn sẽ trả. 


Vậy bạn sẽ trả tối đa bao nhiêu tiền để mua một cái máy có thể 
đem về cho bạn 100 đô trong vòng một năm? Bạn sẽ trả 100 đô 
ư? Tất nhiên là không vì bạn phải chờ một năm đằng đẳng để 
lấy lại vốn. Muốn biết bạn nên trả tối đa bao nhiêu hôm nay, ta 
cần làm một vài phép tính. Trước tiên phải tính đến lãi suất an 
toàn (thường là lãi suất ngân hàng). Nếu lãi suất an toàn là 4%, 
bạn sẽ trả tối đa 96,15 đô (100/(1+0,04)) cho cái máy mua hôm 
nay. Tại sao? Vì nếu bạn bỏ 96,15 đô vào ngân hàng (đầu tư an 
toàn) với lãi suất 4%, sau một năm bạn sẽ có 100 đô. Vậy, 96,15 
đô là số tiền hiện tại bạn sẽ đầu tư để có được 100 đô một năm 
sau. Nói cách khác, đồng tiên nhận được trong tương lai sẽ có 
giá trị thấp hơn tại thời điểm hiện tại. Để tính giá trị hiện tại 
của 100 đô nhận được sau một năm, ta lấy 100 đô chia cho 1 + 
0,04 (lãi suất an toàn) và được 96,15 đô. Công thức này được gọi 


là giảm giá trị tương lai để có giá trị hiện tại. 


⁄`éN ÓU 100 đô nhận được một năm sau được 
104. giảm xuống giá trị hiện tại bằng cách 


$96,15 $100 chia cho 1 +4% 


Hiệntại Năm 1 


100 đô nhận được một năm sau trị giá 96,15 đô hôm nay. 


Bây giờ, bạn sẽ trả tối đa bao nhiêu tiền để mua một cái máy có 
thể mang về cho bạn 100 đô trong năm thứ nhất, 100 đô trong 
năm thứ hai, 100 đô trong năm thứ ba và tiếp tục cho đến năm 
thứ năm? Để tìm câu trả lời, bạn phải giảm giá trị của từng số tiền 


nhận được trong tương lai để tính được giá trị hiện tại của nó. 
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$100 


1,04 1,047 : 1,04” 
$445/18  $100 $100 $100 $100 $100 
Hiện tại Năm 1 Năm 2 Năm 3 Năm 4 Năm 5 


100 đô nhận được trong năm 1 sẽ có giá trị bằng: 100/1,04 = 96,15 đô hôm nay 
100 đô nhận được trong năm 2 sẽ có giá trị bằng: 100/1,04” = 92,46 đô hôm nay 
100 đô nhận được trong năm 3 sẽ có giá trị bằng: 100/1,04” = 88,90 đô hôm nay 
100 đô nhận được trong năm 4 sẽ có giá trị bằng: 100/1,04” = 85,48 đô hôm nay 
100 đô nhận được trong năm 5 sẽ có giá trị bằng: 100/1,04” = 82,19 đô hôm nay 


Vậy giá trị hiện tại của toàn bộ 5 lần trả tiền là 445,18 đô (96,15 đô 
+ 92,46 đô + 88,90 đô + 85,48 đô + 82,19 đô). Giá trị của cái máy 
đáng giá tối đa 445,18 đô hôm nay. 


Tương tự, khi bạn mua cổ phiếu, bạn mua một phần của công ty 


sẽ đẻ ra tiên từ năm này qua năm khác. Vì vậy... 


Giá trị thực của một cổ phiếu chính là giá trị hiện tại của tổng số tiền 
sinh ra trong tương lai từ hoạt động kinh doanh. 


Về mặt lý thuyết, giá trị thực của một công ty được tính bằng cách 
cộng tất cả số tiền sinh ra từ hoạt động kinh doanh (đến vô cực) 
và giảm số tiền đó thành giá trị hiện tại. Tuy vậy, trên thực tế, 
các công ty không tổn tại mãi mãi. Một cách thận trọng, người ta 
thường giả thuyết rằng công ty chỉ tổn tại trong vòng 10 năm nữa. 
Vậy ta sẽ tính giá trị thực của cổ phiếu bằng cách cộng tất cả số 
tiền dự tính sẽ thu được từ hoạt động kinh doanh trong vòng 10 


năm tới và giảm xuống giá trị hiện tại. 


TỊ T11? 1 TU ĐA (CC THỰ HIE TEIEEE PHI 


Tính giú trị thực tủa Anheuser-Busch 

Hãy dùng ví dụ về Anheuser-Busch một lần nữa và tính giá trị 
thực của cổ phiếu công ty năm 2004. Trước khi có thể dự tính số 
tiền thu được từ hoạt động kinh doanh trong vòng 10 năm tới, ta 
phải tính tỉ lệ tăng trưởng trung bình hàng năm của dòng tiền từ 
hoạt động kinh doanh trong vòng 5 năm trước để làm mốc. Dùng 
máy tính tài chính, bạn có thể đễ dàng tính ra rằng dòng tiền từ 
hoạt động kinh doanh đã tăng 7,12% mỗi năm trong vòng 5 năm 
qua. Vậy ta sẽ giả sử dòng tiền từ hoạt động kinh doanh sẽ tiếp 


tục tăng với tỉ lệ 7,12% trong vòng 10 năm tới. 


Làm thế nào để tính tỉ lệ tăng trưởng của dòng tiền từ hoạt động kinh doanh? 


Trong Bảng Báo Cáo Lưu Chuyển Tiền Tệ, bạn dễ dàng tìm thấy mục “Lưu chuyển tiền 
từ hoạt động kinh doanh” của công ty trong vòng 5 năm qua. Với Anheuser-Busch, 
những con số này như sau: 


.20842triệu đô... |-- 
2257,5 triệu đô 
` 2360, triệu đồ. 


Dùng máy tính tài chính, ta dễ dàng tính được tỉ lệ tăng trưởng trung bình của dòng tiền 
trong vòng 5 năm qua. Đầu tiên, chọn chế độ “lợi nhuận tích lũy” (compound interest 
mode), sau đó nhập vào những giá trị sau: 


PV = -2084,3, FV = +2940,3, N = 5, P/Y = 1,C/Y = 1, PMT =0 

Tính I, ta có 7,12%. 

Điều này có nghĩa là trung bình, dòng tiền từ hoạt động kinh doanh tăng với tốc độ 7,12% 
một năm trong vòng 5 năm qua. 


PV: Giá trị hiện tại (Present value) 

FV: Giá trị tương lai (Future value) 

N: Thời lượng (Number of periods) 

P/Y: Số lần trả tiền một năm (Number of payment periods a year) 

C/Y: Số lần trả lãi suất một năm (Number of compounding periods a year) 

PMT: Số tiền trả mỗi lần (Payment per period) 

|: Lãi suất (Rate of return) 

(Ghi chú: Nếu không có máy tính tài chính, bạn có thể dùng Excel để tính tỉ lệ này bằng 
công thức RATE (N, PMT, PV, FV).) 
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Dự tính số tiền tử hoạt động kinh doanh trong vòng 10 năm tới (Œ Proj) 

Vì lưu chuyển tiền từ hoạt động kinh doanh của Anheuser-liusch 

năm 2004 là 2940,3 triệu đô, ta có thể dự tính nó sẽ tăng lên 3.150 
“riệu đô năm 2005; 3.374 triệu đô năm 2006; 3.614 triệu đô năm 

2007 và tiếp tục (chỉ cần tăng 7,12% mỗi năm). Bạn có thể thấy 


những con số này trong Bảng 1 bên dưới, ở dòng CF (Proj). 


Tính hệ số giảm (Discount Fador - DF) 

Xin nhớ rằng số tiền chúng ta nhận được trong tương lai có giá trị 
thấp hơn tại thời điểm hiện tại. Vậy ta phải giảm tất cả số tiền trong 
tương lai bằng một hệ số giảm. Lấy tỉ lệ lãi suất an toàn khá khiêm 
tốn là 4%„ hệ số giảm (DF) được tính bằng cách lấy 1 chia cho 1,04n, 
với “n“ là số năm cần giảm. Vậy hệ số giảm bạn thấy ở bảng tính 1, 
ở dưới là 0,96 (1 /1,04); 0,92 (1/1,042); 0,89 (1/1,043) và cứ thế. 


Giảm tắt cả số tiền trong tương lai về giú trị hiện tại (Discounted Value - DV) 
Giá trị sau khi giảm của số tiền trong tương lai (DV) được tính bằng 
cách nhân số tiền dự tính với hệ số giảm (DV = CF (Proj) x DF). 
Từ Bảng 1, bạn có thể thấy rằng giá trị sau khi giảm (DV) của tất cả 
số tiền trong tương lai đáng giá 3.024 triệu đô, 3.104 triệu đô, 3.217 
triệu đô, 3.291 triệu đô và cứ thế. 


Bảng 1 


Tính giá trị thực của công ty Anheuser-Busch 
Năm hiện tại: 2004 

Tỉ lệ tăng trưởng của dòng tiền từ hoạt động kinh doanh: 7,12% 

Lãi suất an toàn: 4% 

Dòng tiển từ hoạt động kinh doanh năm 2004 = 2940,3 triệu đô. Giá cổ phiếu hiện tại = 44 đô 
Số cổ phiếu = 776,37 triệu 

Năm 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 


th fIIBIUM 
DF 0.96 092 089 085 082 079 076 0.73 070 068 
JIIiIifluU JIffIIIIfiIIIt@f/I//iiil : 
SWY ý 30M ai 
Giá trị là triệu đô 

Giá trị của công ty = cộng tất cả DV = 34.682 triệu đô 
CF (Proj) được làm tròn lên hàng triệu 


" 


s=& 
š§ 


Giá trị thực của cả công Ly là tổng tất cả số tiền trong vòng, TÚ năm 
tới đã được giảm về giá trị hiện tại. Vậy giá trị thực của công ty là 
34.682 triệu đô. 

Để tính giá trị thực của một cổ phiếu, lấy 34.682 triệu đô chia cho 
tổng số cổ phiếu đang lưu hành (776,37 triệu cổ phiếu). Vậy, 


34.682 triệu đô - 
= 44,67 đô 


iá trị thực của một cổ phiếu = —_—_— 
XEỂG bả GUH ÂU 776,37 triệu cổ phiếu 
Khi giá cổ phiếu giảm thấp hơn 44,67 đô, bạn có thể an tâm mua 
vào vì biết rằng bạn đang mua với giá rẻ hơn giá trị thực. Trong 
quý 4 năm 2005, giá cổ phiếu giảm dưới 41 đô, và đó là lúc tôi bắt 


đầu mua cổ phiếu này một cách tự tin. 


Tai thời điểm tôi đang viết phiên bản hai của quyển sách này vào 
tháng 12 năm 2008, bạn có thể thấy nguồn vốn đầu tư của tôi 
vào BUD tăng trưởng như thế nào từ khi tôi bắt đầu mua cổ phiểu 
công ty vào năm 2005 với giá khoảng 41 đô/cổ phiếu. 


Trên biểu đồ 5 năm của BUD bên dưới, giá cổ phiếu tăng đều từ 


41 đô đến 68 đô, mang lại cho tôi 65,8% lợi nhuận đầu tư. 


Biểu đồ 5 năm của Anheuser-Busch (BUD) từ năm 2004-2008 
Hình lấy từ www.moneycentral.com 
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Cuối cùng, BUD được InBev (tập đoàn sản xuất bía tại B0 mua lại 
vào ngày 18 tháng 11 năm 2008 với giá 70 đô/cổ phiếu, tạo nên 
“tông ty mới tên là Anheuser-Busch Inbev (ký hiệu: ABl). 


Lưu ý: Nếu bạn vào một số trang web nghiên cứu như WWWw.morningstar.com, 
bạn thường thấy giá trị thực của cổ phiếu cao hơn nhiều so với giá trị thực tôi 
đưa ra ở trên. Đó là vì phần lớn nhà phân tích cổ phiếu lấy giá trị hiện tại của 
tổng số tiền kiếm được trong tương lai cho tới vô cực. Tôi thận trọng hơn, chỉ 


lấy mốc thời gian là 10 năm. 


Nếu công ty tốt nhưng giá cổ phiếu cao hơn giá trị thực thì sao! 


Bạn sẽ làm gì nếu công ty bạn lựa chọn đạt cả 7 tiêu chí trên nhưng 
giá cổ phiếu hiện tại đang cao hơn giá trị thực? Câu trả lời là hãy 
kiên nhẫn chờ đợi cho tới khi có chuyện không vui nào đó xảy ra 
(bao giờ cũng có chuyện này chuyện kia), nhất định thị trường sẽ 
phản ứng thái quá, kéo giá cổ phiếu xuống thấp hơn giá trị thực. 
Đó là lúc bạn nên “nhảy vào” mua càng nhiều càng tốt. Những 
nhà đầu tư giỏi nhất thế giới thường đứng ngoài cuộc khi thiên 
hạ lạc quan vì thị trường khởi sắc và các cổ phiếu “rủ nhau” lên 
giá. Họ để dành tiền cho đến khi thị trường quay đầu đi xuống 
làm vạ lây cả những cổ phiếu tốt thật sự. Phải, chỉ lúc ấy họ mới 
tung tiền ra mua. 

Thực tế, Warren Buffett từng bị người đời chỉ trích vì giữ quá nhiều 
tiền mặt và từ chối không đầu tư vào bất kỳ cổ phiếu nào khi thị 
trường chứng khoán bùng nổ từ năm 199 tới năm 2000. Cuối cùng, 
ông lại là người được hưởng lợi khi thị trường sụp đổ, mất hơn 40% 
giá trị trong vòng hai năm sau đó, tạo cơ hội cho ông mua vào cổ 


phiếu của tất cả công ty tốt nhất với giá rẻ “như bèo”. 


Khi nào nên bán cô phiêu? 
Câu hỏi quan trọng tiếp theo là khi nào nên bán cổ phiếu để lấy 


lợi nhuận. Vào lúc bạn cần tiên ứ? Elay lúc gia tạng, lên 2052 50%? 


3 tạ Tổ, Ÿ 


00422 Hoặc khi giá cổ phiếu piảm xuống dưới 20% Đây là những 
chiến lược thông thường được áp dụng bởi những người mua cổ 
phiếu mà không biết giá trị thật sự của nó. 

Bạn không thể chỉ nhìn vào giá cổ phiếu để quyết định xem có 
nên bán hay không. Cần phải so sánh giá hiện tại với giá trị thực. 
Kể cả khi cổ phiếu đã tăng giá gấp 10 lần, bạn cũng không nên 
bán nếu nó vẫn còn thấp hơn giá trị thực. Đó là vì tiếp tục giữ cổ 
phiếu rẻ sẽ cho bạn lợi nhuận lớn hơn trong tương lai. 

Ví dụ, lần đầu tiên tôi mua cổ phiếu của Osim International (kinh 
doanh các sản phẩm chăm sóc sức khỏe) là vào năm 2001 với giá 
trung bình là 0,46 đô. Hai năm sau, khi giá cổ phiếu tăng gấp đôi 
lên 0,90 đô, nhiều người bạn của tôi nghĩ rằng giá đã lên quá cao và 
không thể lên được nữa, nên họ bán ra để lấy lời. Dùng công thức 
giảm giá trị dòng tiền, tôi biết rằng giá trị thực của Osim là 1/70 đô, 
có nghĩa là với giá 0,90 đô, nó vẫn rẻ hơn giá trị thực tới 47%. Thay 
vì bán, tôi thậm chí còn mua thêm cổ phiếu với giá 0,90 đô. Đây là 
cách tôi tính toán để biết được giá trị thực của cổ phiếu là 1,70 đô. 


[: # == Z £ y, ^ < ` ^ T 
TÍNH GIÁ TRỊ THỰC CỦA CỔ PHIÊU (DÔNG TIÊN trong 10 năm) 
II † : : 
1 L (Thống nhất trong cách dùng đơn vị. Thường, là triệu đô) 
+ ¬Ä + 
Số tiền (hiện tại) $21,00 
+ + + —¬ 
Tỉ lệ tăng trưởng của tiền | 20,00” 
—¬ + T T 
Năm IPm 20034 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 
PS ; : R Ề Tẹ † Fc IP IR 
số tiền (Dự tính) | S25,20 Ả S30/24 |536,29 |S13,55 | $52,25 $o2/7L |$75,25 |%90,30 $108,36 | ®130,03 
¬ —E 
Hệ số giảm 3| 0,96 0,92 1082 || 0,85 0,82 IDE 0,76 0/73 0/7 0,08 
BỊ 
Giá trị được giảm | 624,19 |327,82 | 532,30 37201 41285 [949,51 [857,19 | $65/92 | 75,85 | $88,42 
IIERESI ¡ÿRES [SE 
§ J À lB 
Giá trị hiện tại của dòng : h | | { š 
sh š $501,08 
tiền trong 10 năm l L 1 
: - - BN 4 —— 
Số lượng cổ phiếu đang 205.37 
lưu hành x“. 1 
Giá trị thực của cổ phiếu [stzu ị | | 


Trong lúc tôi viết phiên bản đầu tiên của quyển sách này (ngày 3 
tháng 3 năm 2006), giá của cổ phiếu Osim là 1,89 đô, vậy là tôi lời 
110% so với lúc tôi mua với giá 0,90 đô và 320% lợi nhuận so với 
lúc tôi mua lần đầu với giá 0,45 đô. 
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Bến cạnh đó, nhiều nhà dầu tư tuân theo luat “20% cắt lô”. Điều 
này có nghĩa là lúc giá cổ phiếu rớt xuống dưới 20% giá mua vào, 
bạn nên bán ngay lập tức để cắt lỗ. Đối với các nhà đầu tư ngắn 
“iạn, chiến lược này hoàn toàn hợp lý. Tuy vậy, là một nhà đầu tư 
nhắm đến lợi nhuận lâu dài, bạn phải tìm hiểu lý do tại sao giá 
cổ phiếu giảm. 

Nếu đó là vì những tác nhân bên ngoài như chiến tranh hay suy 
thoái mà không ảnh hưởng đến giá trị thực của cổ phiếu, thì thay 
vì bán, bạn phải nhân cơ hội này để mua thêm vào vì bạn biết chiến 
tranh hay suy thoái rồi cũng sẽ qua đi, lúc ấy bạn sẽ giàu hơn rất 
nhiều. Nếu nguyên nhân là vì những quyết định sai lầm của ban 
lãnh đạo làm ảnh hưởng lợi nhuận ngắn hạn nhưng không ảnh 
hưởng đến lợi thế cạnh tranh bền vững lâu dài của công ty (ví dụ 
trong trường hợp Mattel mua lại công ty khác dẫn đến lỗ 200 triệu 
đô), thì đây cũng là cơ hội tốt để tận dụng nỗi sợ hãi ngắn hạn của 
thị trường mà mua thêm. 

Tuy vậy, nếu giá cổ phiếu giảm vì tin xấu không phải nhất thời, 
bạn hãy bán ngay! Ví dụ, nếu công ty mất lợi thế cạnh tranh, giảm 
tỉ lệ lợi nhuận vì một đối thủ mạnh tham gia thị trường, hay vì 
tổng giám đốc bị dính vào vụ xì căng đan không thể khôi phục lại, 
thì tốt nhất ta nên cắt lỗ. Nhìn chung, bạn chỉ nên bán cổ phiếu 


khi rơi vào một trong năm trường hợp sau: 


1. Bạn phạm sai lầm khi đánh giá công ty, nó không thỏa mãn cả 8 tiêu chí. 


làn 


. Trong lúc đánh giá hoạt động công ty hàng quý, bạn phát hiện ra những thay đổi tiêu cực của một 
trong 7 tiêu chí đầu tiên và sự thay đổi đó không phải nhất thời (ví dụ: giảm tỉ lệ lợi nhuận, giảm lợi 
nhuận trên một cổ phiếu, lợi nhuận so với vốn, v.v...). 

3. Ban lãnh đạo hành động không dựa trên quyền lợi của cổ đông hay bán đi một phần lớn cổ phiếu mà 

họ đang nắm giữ. 

4. Bạn tìm được một công ty khác tốt hơn và đang bán cổ phiếu với giá rẻ hơn nhiều so với giá trị thực. 
Mặc dù cổ phiếu bạn đang nắm giữ vẫn tốt, bạn có thể bán đi và đầu tư số tiền thu được vào một cổ 
phiếu khác tốt hơn. 

5. Trong lúc đánh giá hoạt động công ty hàng quý, bạn nhận thấy giá cổ phiếu đã vượt quá giá trị thực. 
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Trong Trương hợp của Osim International, khí giá cô phiếu đạt 
mức 1,90 đô (vượt quá giá trị thực) vào tháng 9 năm 2006, tôi bán 
toàn bộ số cổ phiếu để thu về lợi nhuận. 

Tuy nhiên, việc giá cổ phiếu Osim tăng cao hơn giá trị thực 1,70 đô 
KHÔNG phải là lý do chính khiến tôi quyết định bán. Có những 
lúc tôi vẫn tiếp tục giữ cổ phiếu cho dù giá cổ phiếu vượt quá giá 
trị thực. Tôi bán cổ phiếu Osim vì giá cổ phiếu đã tăng theo đường 
thẳng đứng, thường thì sau đó giá sẽ rớt xuống. 

Tôi cũng cảm thấy lo lắng khi nền tảng công ty bị thay đổi một 
cách tiêu cực và không có vẻ gì nhất thời. Hành động mua lại đại 
lý bán lẻ Brookstone ở Mỹ của Osim bắt đầu có dấu hiệu sai lầm. 
Lần đầu tiên Brookstone bị lỗ nặng khiến lợi nhuận của Osim suy 
giảm trầm trọng. 

Bạn có thể thấy rõ ràng từ biểu đồ 5 năm của Osim, giá cổ phiếu 


rớt từ 2 đô xuống còn 0,06 đô. 


Biểu đồ 5 năm của Osim International từ năm 2004-2008 
Hình lấy từ www.shareinvestor.com 
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Thế là bạn đã học được những chiến lược đầu tư hiệu quả nhất có 
thể giúp bạn kiếm được hàng triệu đô lợi nhuận. Bạn đã học được 


cách đầu tư vào quỹ và cách chọn một tập hợp những cổ phiếu 
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riêng lẻ tốt. Fuy vậy, muốn “ăn ngọn phải lần vào bếp”, hày bát 
đầu bằng việc nghiên cứu một số công ty mà bạn nghĩ có tiềm 
năng hoạt động tốt. 
Vậy bạn sẽ bắt đầu từ đâu? Rõ ràng, bạn sẽ mất cả đời để tìm ra 
một công ty thích hợp để đầu tư nếu bạn đi theo bảng chữ cái vì 
có ít nhất 30 ngàn công ty đang được mua bán tại Mỹ và hàng 
ngàn công ty khác ở thị trường chứng khoán Châu Á. Đây là một 
vài gợi ý để bạn bắt đầu... 
re... na. ===.=—==-—='.—-`--..=--.s.Ắằẻ.ẽ. 
1. Suy nghĩ xem có sản phẩm hay dịch vụ nào mà bạn nghĩ thuộc diện độc quyền. Trong lần đi mua sắm 
tới, hãy tự hỏi: “Sản phẩm nào mà các cửa hàng phải có?” hay “Nhãn hiệu nào mà đi cũng biết và gần như 
ai cũng phải mua?⁄ Đó thường là những công ty có lợi thế cạnh tranh rất tốt. Thực tế, phần lớn những 


thương vụ đầu tư thành công của Warren Buffett đều từ những công ty làm ra sản phẩm mà ông ưa 
chuộng! Trong số những công ty loại này có Washington Post, Coca-Cola, Nike, Gillette và Budweiser. 


2. Vào những trang nghiên cứu cổ phiếu như www.moneycentral.com hay www.morningstar.com và bắt đầu 
với những cổ phiếu xếp ở thứ hạng cao nhất. 

3. Tìm hiểu những công ty mà Warren Buffett đã mua thông qua công ty Berkshire Hathaway của ông. 
Bạn sẽ tìm được những công ty mà ông mua gần đây bằng cách tìm từ khóa “Buffett buys” trên trang 
web tìm kiếm Yahool, MSN hay Google. 


Nếu bạn muốn học những chiến lược đầu tư mới nhất mà tôi áp 
dụng (công nghệ thay đổi vài tháng một lần), hoặc bạn thật sự 
muốn làm chủ nghệ thuật làm giàu, hãy tham gia chương trình 
đào tạo 4 ngày Wealth Academy (Khóa học làm giàu) của tôi, 
trong đó tôi sẽ trực tiếp nâng kiến thức tài chính của bạn lên một 


tâm cao mới. 


BIẾN ƯỚC MƠ. 
TRIỆU PHÚ THÀNH 
HIỆN THỰC 


LÊN KẾ H0ACH 


TRỦ THÀNH TRIỆU PHÚ 


hào mừng bạn đến với chương cuối cùng của quyển 

sách này. Tôi tin bạn cũng đồng ý với tôi rằng bạn vừa 

trải qua một cuộc hành trình tuyệt vời khám phá nhiều 
nẻo đường dẫn đến một cuộc sống giàu có hơn, viên mãn hơn. 
Tôi chắc rằng bạn đã được khơi nguồn cảm hứng từ nhiều ví 
dụ, câu chuyện về những con người bình thường tạo nên nghiệp 
lớn cùng những cách thức có thể giúp bạn đạt được những điều 
tương tự! 
Trong 18 chương vừa qua, bạn đã học cách suy nghĩ như một triệu 
phú. Bạn đã học cách tăng cường giá trị bản thân lên gấp nhiều 
lần và cách tạo thêm nhiều nguồn thu nhập khác nhau. Bạn cũng 
đã học được nghệ thuật quản lý tiền bạc và cách lập kế hoạch tài 
chính cá nhân. Bạn đã khám phá được những phương pháp giúp 
bạn phổ biến ý tưởng tuyệt vời của mình đến với thị trường thế 
giới rộng lớn nhờ sức mạnh kết nối của Internet. Cuối cùng, bạn 
đã học được những bí quyết đã giúp những nhà đầu tư tài ba 
kiếm được hàng triệu đô lợi nhuận từ thị trường chứng khoán. 
Vậy thì với tất cả những kiến thức và phương pháp đã học, bạn 


hãy bắt tay vào tạo dựng con đường làm giàu cho riêng mình. 
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[lay tự trả lời câu hỏi, “0i „uòn SƠIH@ THÔI CHỤC SON HH [Hè Hào? 
ø ăn, TU năm lay 20 năm mữa tôi sẽ là người nh thể Hìo?”. 
Ilãy hình dụng bạn là một người thợ xây có trong tay tất cả mọi 
đụng cụ, thiết bị và nguyên vật liệu cần thiết để xây nên một 
căn nhà đẹp nhất cho bản thân. Trước khi đặt viên gạch đầu 
tiên, bạn phải biết rõ hình đáng ngôi nhà mà bạn muốn xây như 
thế nào. Bạn phải mường tượng một bức tranh rõ ràng trong 
đầu: căn nhà có bao nhiêu phòng, vị trí cửa ra vào ở đâu, cửa sổ 
trông như thế nào, các bức tường được sơn màu gì, nhà có mấy 
tầng lầu v.v... Chỉ khi nắm trong tay bản vẽ hoàn chỉnh của căn 
nhà, bạn mới có thể bắt đầu xây dựng. Nếu có ai đó xây một căn 
nhà mà không hề có bản thiết kế cụ thể, cũng không biết trông 
nó hình thù như thế nào thì ta sẽ cho đó là một việc làm điên rồ, 
đúng không? Nhưng tiếc thay, đây chính là cách mà phần lớn 
mọi người sống cuộc đời mình: chẳng có kế hoạch gì! Hàng ngày 
họ làm việc mà không hề có ý niệm rõ ràng rằng mình đang làm 
vì cái gì. Cũng tương tự như người thợ xây mỗi ngày đặt từng 
viên gạch tại chỗ mình đứng mà không hề biết mình đang xây cái 
gì. Rốt cuộc, anh ta sẽ nhận được một “sản phẩm” không mong 
muốn, một bức tường chẳng hạn. 

Tôi tin rằng bạn không phải là người phó thác số phận của mình 
vào tay kẻ khác hay để cho cuộc đời đưa đẩy. Tôi tin rằng bạn 
muốn có năng lực tự thiết kế vận mệnh của mình... và vào lúc 
này, bạn cảm nhận sức mạnh ấy rõ hơn bao giờ hết! Bạn thấy đó, 
trừ phi bạn có một mục tiêu cụ thể trong tâm trí và bắt đầu bước 
những bước đài về đích, sức mạnh của lượng kiến thức bạn vừa 
tiếp thu sẽ không bao giờ được tận dụng. Khi đề ra mục tiêu rõ 
ràng về những gì mình muốn, bạn sẽ tập trung tất cả năng lượng 
của mình về hướng đó. Xác định mục tiêu cụ thể cho phép bạn 


vạch đường đi nước bước và lên kế hoạch chi tiết để đạt được nó. 


lH HE đán ng pH v0 nhi 


Ví dụ, nếu mục tiêu của bạn là đạt mức độ dư đả tài chính trong 
vòng 5 năm với mức thu nhập 20 ngàn đô/tháng, chiến lược và kế 
hoạch hành động của bạn sẽ rất khác so với một mục tiêu khiêm 
tốn hơn là sau 15 năm sẽ về hưu với mức sống 10 ngàn đô/tháng. 
Để đạt được mục tiêu đầu tiên, bạn phải tạo ra nhiều nguồn thu 
nhập hơn, nhắm đến tỉ lệ lợi nhuận cao hơn, đầu tư nhiều thời 
gian và sức lực hơn. Nhưng nếu không có mục tiêu, bạn sẽ không 


biết phải bắt đầu từ đâu và cần phải làm gì. 


Sức mụnh của việc thiết kế vận mệnh 


Cho phép tôi nêu ra một ví dụ nổi tiếng về sức mạnh của mục tiêu. 
Năm 1952, người ta thực hiện một nghiên cứu về tác dụng của 
việc xác định mục tiêu. Đối tượng nghiên cứu là những sinh viên 
tốt nghiệp Đại học Yale. Cuộc khảo sát cho biết, chỉ có 3% tổng số 
sinh viên đề ra mục tiêu cụ thể trong cuộc sống. 97% còn lại, mặc 
dù cũng toàn là những người thông minh chăm chỉ, không hề có 
trong đầu lộ trình mà họ muốn đi trong vòng 5 hay 10 năm nữa. 
20 năm sau, vào năm 1972, nhóm nghiên cứu quay trở lại tái điều 
tra đối tượng được hỏi vào năm 1952. Kết quả thật bất ngờ, tổng 
thu nhập của 3% người có mục tiêu rõ ràng lớn hơn toàn bộ thu 
nhập của 97% người còn lại! Một sự trùng hợp ngẫu nhiên hay 
thật sự là việc xác định mục tiêu rõ ràng trong cuộc sống sẽ ảnh 
hưởng trực tiếp tới sự thành đạt trong sự nghiệp và mức độ giàu 
có của con người? 

Nếu đọc tiểu sử của những người thành công nhất trong lịch sử, 
bạn sẽ biết rằng thành công của họ không phải do ngẫu nhiên 
mà có. Tại một thời điểm nào đó trong cuộc sống, họ đám nuôi 
mơ ước to lớn về tương lai. Rồi họ để cho những ước mơ cao đẹp 
này đưa đường dẫn lối cho những quyết định và hành động của 


họ, cho đến khi ước mơ biến thành hiện thực. 
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Chúng tà đà bản nhiều về Warren Bulfet trong những chương 
trước. Khả năng dầu tư và khối lượng tài sản khổng lỗ của ông có 
phải đến với ông một cách tình cờ? Tất nhiên là không. Từ khi còn 
Tất nhỏ, Warren đã có ý thức tự kiếm tiền và xác định mục tiêu rõ 
ràng: trở thành nhà đầu tư giỏi nhất thế giới. Sinh ra trong thời kỳ 
khủng hoảng khi cha ông đứng bên bờ vực phá sản, ngay từ lúc 
nhỏ, Warren đã học được giá trị của đồng tiền và tầm quan trọng 


của sự đảm bảo và an toàn về tài chính. 


Thậm chí trước khi bước vào tuổi thiếu niên, Warren đã biết rõ 
rằng ông muốn trở nên giàu có, thật sự giàu có. Khi còn ngồi trên 
phế tiểu học và sau này vào trung học, ông đã nói với bạn bè rằng 
ông muốn trở triệu phú trước tuổi 35 (vào năm 35 tuổi, tổng giá 
trị tài sản của ông đã vượt quá 6 triệu đô). Nhờ mục tiêu này mà 
Warren luôn nghĩ cách kiếm tiền, trong khi những đứa trẻ cùng 
tuổi chỉ biết xài tiền của cha mẹ. Ông thậm chí còn thuộc lòng 
quyển sách “1000 cách kiếm được 1000 đô” (A Thousand Ways 
to Make $1000). Mới 6 tuổi, ông đã biết kinh doanh kiếm lời, ông 
mua một lốc 6 chai Coke với giá 25 xu và bán lại với giá 5 xu một 
chai, đạt mức lợi nhuận 16%. Ở tuổi 13, ông nhận công việc g1ao 
báo và thông qua những chiến lược tiếp thị và phân phối sáng 
tạo, ông giao cho hơn 500 khách hàng mỗi ngày. Năm 11 tuổi, ông 
dùng tất cả số tiền của mình đầu tư vào thị trường chứng khoán. 
Khoản đầu tư đầu tiên của ông là 3 cổ phiếu của công ty gọi là 
“City Service“. Trong khi phần lớn những đứa trẻ đồng trang lứa 
vẫn đọc truyện tranh thì Warren dành thời gian đọc báo cáo tài 
chính của công ty. Ở tuổi 14, ông kinh doanh trò chơi Pinball và 
kiếm được 175 đô một tuần, ngang với mức thu nhập trung bình 
của một người 25 tuổi vào năm 1944. Câu hỏi đặt ra: liệu ông có 
làm nổi những việc này nếu ông không đặt mục tiêu làm giàu 


ngay từ đầu không? Chắc chắn là không. Nhờ huy động tất cả 


ĐEUHYET HỨ TRANH THANH PIPHILPHH 


năng lượng và hành động hướng đến mục tiêu, ông trở thành 
người giỏi nhất trong bất kỳ việc gì ông làm. 

Bạn không biết mình nên theo đuổi ngành nghề nào hoặc băn 
khoăn không biết có nên mở công ty kinh doanh hay không ứ? 
Chẳng hề chỉ! Một khi xác định được mục tiêu tài chính rõ ràng, 
tâm trí bạn sẽ bắt đầu hoạt động và hướng dẫn bạn đi theo đúng 
lộ trình cần đi. Trước khi George Lucas rời thị trấn quê nhà đi học 
đại học, ông đã quyết tâm trở thành triệu phú ở tuổi 30. Tuy vậy, 
vào thời điểm đó, niềm đam mê và giấc mơ của ông là trở thành 
tay đua xe nhà nghề. Sau khi bị một tai nạn khủng khiếp, ông bắt 
đầu thay đổi suy nghĩ về sự nghiệp và quyết định trở thành nhà 
làm phim. Nhờ tập trung và dồn hết sức lực cho mục tiêu của 
mình, ông trở thành triệu phú vào năm 28 tuổi. Tuy nhiên, như tôi 
đã đề cập ở chương 3, động lực chủ đạo của triệu phú không phải 
là tiền mà là niềm say mê công việc cháy bỏng. Tiền bạc khi ấy 
chỉ là thước đo thành công của họ. Thật vậy, lý do thúc đẩy Lucas 
dành trọn tâm sức để hoàn tất nhiệm vụ “bất khả thi”, tức là bộ 
phim “Chiến tranh giữa các vì sao” (Star Wars), không phải là tiền 
mà chính là giấc mơ được nhìn thấy điều mình hằng tưởng tượng 
xuất hiện trên màn ảnh rộng. Tiger Woods chưa bao giờ đề ra mục 
tiêu trở thành triệu phú. Năm 8 tuổi, khi trả lời phỏng vấn trên 
truyền hình sau khi thắng giải đánh gôn nghiệp dư, Woods tuyên 
bố mục đích cuối cùng của anh là trở thành tay chơi gôn giỏi nhất 
thế giới, và phá tất cả kỷ lục mà Jack Nicklaus đã lập nên. Chính 
ước mơ đó đã giúp anh tập trung 100% thời gian, năng lượng và 
suy nghĩ vào cuộc chơi. 14 năm sau, Woods trở thành tay chơi gôn 
giỏi nhất thế giới ở tuổi 22... Một lần nữa, chẳng có thành quả nào 
do ngẫu nhiên hay thần may mắn mang lại, mà là do ý chí phấn 


đấu không mệt mỏi của con người. 
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Nũm dục diểm quan ir0ng cũ một mục Tiêu 
biệu quả 

Một mục tiêu vừa mang tính khả thi vừa có sức thúc đẩy bạn 
hành động phải thỏa mãn năm đặc điểm sau đây. Chúng ta hãy 


cùng tìm hiểu năm đặc điểm quan trọng này. 


a. (ụ thể và đo lường được 


Một trong những lý do chính giải thích tại sao phần lớn mọi người 
không bao giờ đạt được điều họ muốn là vì họ không xác định rõ 
mình muốn gì. Khi hỏi nhiều người về điều họ muốn đạt được 
trong vòng 10 năm tới, tôi thường nhận được những câu trả lời 
mơ hồ, chung chung và chẳng có chút quyết tâm nào như “Tôi 
muốn có nhiều tiền hơn”, “Tôi muốn có công uiệc tốt hơn”, “Tôi 
muốn không phải lo lắng nữa”, “Tôi muốn nghỉ hưu sớm”... Câu 
hỏi đặt ra tiếp là: Cụ thể bạn muốn có bao nhiêu tiền? Vào lúc 
nào? Bạn muốn thành công trong lĩnh vực nào? Bạn đòi hỏi mức 
thu nhập bao nhiêu? Bạn muốn có lối sống như thế nào khi về 
hưu? Bạn cần bao nhiêu tiền một tháng để thỏa mãn lối sống 
đó? Nhiều người hoàn toàn bối rối và ngơ ngác trước những 
câu hỏi này, họ chỉ biết trả lời “Tôi không biết”. Có thể họ không 
biết tí gì về điều họ muốn, hoặc họ sợ thể hiện sự quyết tâm của 


mình vì họ đã từng thất vọng trước đó. 


Khi mục tiêu của bạn mập mờ như “kiếm được nhiều tiền hơn... 
trong khả năng của tôi”, bạn KHÔNG CÓ CÁCH GÌ đạt được nó. 
Làm sao bạn đánh giá được thế nào là “nhiều hơn”? Khi nào thì 
bạn biết mình đã đạt được mục tiêu? Khi mục tiêu của bạn không 
cụ thể và không đo lường được, bạn sẽ không biết mình phải làm 


gì để đạt được nó. Bạn có nên chuyển sang công, việc mới không? 


—_—.. 


Bạn cạn đâu tự bao nhiêu tiền một tháng? Bạn cản tạo ra bao 
nhiêu nguồn thu nhập mới? Bạn cũng không thể lên kế hoạch 
hoặc bắt tay vào thực hiện. 


Tuy nhiên, nếu có một mục tiêu rất rõ ràng như “To 0òng 
24 tháng đạt mức thu nhập 20 ngàn đôjtháng”, bạn có thể bắt 
đầu lên kế hoạch cụ thể! Giả sử bạn là một chuyên viên tư vấn 
bảo hiểm và thu nhập hiện tại là 5.000 đô/tháng, như vậy bạn 
biết rõ trong vòng 2 năm bạn phải tìm cách kiếm thêm 15 ngàn 
đô/tháng! Điều này buộc bạn phải suy nghĩ và hành động khác 
đi. Hãy nhớ rằng MỌI VIỆC TRÊN ĐỜI đều có thể làm được, 
vấn đề chỉ là ở phương pháp. Ví dụ, bạn biết rằng một số đồng 
nghiệp của mình kiếm được 9.000 đô/tháng! Vậy thì bạn cần 
học theo cách của họ, tìm hiểu xem họ tìm khách hàng tiềm năng 
như thế nào, họ có bao nhiêu khách hàng một tháng, họ sắp xếp 
bao nhiêu cuộc hẹn với khách hàng mỗi ngày, đối tượng khách 
hàng mà họ nhắm tới là ai, cách trình bày sản phẩm của họ, cách 
họ bán hàng, cách họ giữ liên lạc với khách, v.v... Nếu bạn cũng 
làm đúng như vậy thì sớm muộn gì bạn cũng ĐẠT được kết quả 
tương tự. Thậm chí nếu bạn đang nắm giữ một công việc trả 
lương cố định, bạn vẫn có thể đặt ra mục tiêu được cất nhắc lên 
vị trí cao hơn hoặc để nghị công ty thực hiện các chương trình 
bổng lộc khuyến khích nhân viên rồi tìm hiểu xem bạn phải đạt 
hiệu quả trong công việc như thế nào để có được nó. 


Kể cả khi lương hàng tháng của bạn tăng lên 9.000 đô, bạn biết 
rằng bạn cần có thêm nguồn thu nhập mang lại 6.000 đô nữa. 
Bạn có thể lập kế hoạch kinh doanh những thứ mà bạn đam 
mê tại nhà, giúp bạn kiếm thêm 3.500 đô/ tháng, viết sách hoặc 
phát triển một loại sản phẩm trí tuệ nào đó để nâng thu nhập 
thêm 1.000 đô/tháng, và dạy thêm vào cuối tuần để bù vào 
1.500 đô/tháng còn thiếu. Bạn thấy đó, việc đặt ra một cột mốc 


cụ thể là 20 ngàn đô/tháng thúc ép bạn phải nghĩ ra những 
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y tưởng và kể hoạch thực hiện. Có phái mọi ý tướng lợn nhỏ 
của bạn đều đơm hoa kết trái và chắc chăn bạn sẽ đạt được 20 
ngàn đô/tháng trong vòng 24 tháng không? Chăng có gì đảm 
~bảo 100% cả, nhưng tôi tin chắc rằng nếu bạn dám nghĩ đám 
làm, thu nhập của bạn sẽ tăng lên đáng kể! 
Hãy nhớ rằng khi bạn đặt ra mục tiêu, bạn có thể không đạt được 
nó ngay trong lần đầu tiên. Nhưng chẳng hề chỉ, điều quan trọng, 
là bạn đã hành động và tiến dần về phía mục tiêu của mình. Miễn 
là bạn tiếp nhận thông tin phản hồi, cải thiện phương pháp thực 
hiện và tiếp tục hành động, cuối cùng bạn sẽ đạt được kết quả 


mong muốn (thói quen thứ 8 của triệu phú). 


b. Thử thách bản thân 


Điều gì khiến bạn cảm thấy hứng thú hơn? Tăng thu nhập lên 10 
lần hay tăng gấp đôi? Đạt được mức độ tự do về tài chính trong 
vòng 10 năm hay 50 năm? Điều gì khiến bạn thức dậy phấn khởi 
vào mỗi buổi sáng? Ý nghĩ kiếm đủ tiền sống qua ngày hay “săn 
làng” thêm 10 nguồn thu nhập khác để giúp bạn có được cuộc 
sống trong mơ? Lý do đa số mọi người không cảm thấy có động 
lực thực hiện mục tiêu của mình là vì mục tiêu ấy không đủ hào 
hứng đối với họ. Con người trở nên biếng nhác vì nuôi những 
ước mơ quá bé mọn. Khi bạn xác định mục tiêu to lớn và đầy cảm 
hứng, rồi hình dung rõ ràng cảnh mình đạt được những điều đó, 
bạn sẽ cảm thấy tràn trề sinh lực và hăng hái hành động! 

Như vậy, mục tiêu bạn đề ra cần lớn lao, thú vị, giúp khơi gợi trí 
tưởng tượng và niềm đam mê của bạn! Một mục tiêu đầy thách 
thức, hứng khởi cũng buộc bạn phải suy nghĩ vượt ra ngoài khuôn 
khổ thông thường và đẩy bạn ra khỏi không gian thoải mái hiện có. 
Chẳng hạn, mục tiêu tăng thu nhập thêm 10% chắc chỉ đủ sức khiến 


bạn làm việc chăm chỉ hơn và hy vọng được tăng lương thôi. 


ị 
ị 


Tuy nhiên, kể cả khi bạn đã xác định mục tiêu tăng gấp đôi thu 
nhập, nhưng không làm gì khác đi thì bạn cũng không sao thực 
hiện nổi. Để tăng gấp đôi thu nhập, bạn phải nghĩ ra những cách 
làm mới mẻ, sáng tạo. Tôi chắc rằng với những gì bạn học được 
trong quyển sách này, bạn có thể nghĩ ra ít nhất một tá ý tưởng. 

Liệu điều đó có nghĩa là bao giờ bạn cũng đạt được mục tiêu mình 
đặt ra ngay lúc đầu không? Không! Nhưng nếu bạn nhắm đến 
Mặt Trăng thì dù chưa đến đích, bạn vẫn đang đi giữa các vì sao. 
Còn nếu bạn chỉ dám vươn đến ngọn tre đầu ngõ, bạn sẽ rơi bịch 


xuống đất. 


` “hông /»ê lò một từ đao †o búo lớn được phót ngôn bởi 
những người nhỏ bé, khiến họ cảm thốy dễ dòng sống 


trong thế giới của mình, hơn lò dám khém phó sức mạnh 
giúp họ có thể thơy đổi nó.” 


Thông điệp †rong chiến dịch quỏng cóo của Adidos 


Cái cớ xưa như trái đất mà người ta hay viện ra để bào chữa cho 
việc không dám nhắm tới những mục tiêu cao rộng là vì họ sợ 
như thế là “không thực tế”. Vậy bạn có nghĩ rằng tôi thực tế khi 
đặt ra mục tiêu kiếm được một triệu đô đầu tiên ở tuổi 26? Liệu 
cậu bé 8 tuổi Tiger Woods dám tuyên bố mục tiêu trở thành người 
số 1 trong môn thể thao được thống trị bởi người da trắng thời đó 
là thực tế? Còn anh em nhà Wright, không hề có chút kiến thức về 
kỹ thuật nhưng dám nghĩ rằng họ có thể tạo ra một cỗ máy biết 
bay có phải là người thực tế? 

Mục tiêu có thực tế hay không tùy thuộc vào phương pháp bạn 
chọn. Một việc trước đó chưa ai làm hoặc rất khó thực hiện không 
có nghĩa là nó không thực tế. Đơn giản là chưa có nhiều người 
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đủ đam mê và kiên nhẫn để tìm ra cách làm đúng đắn. Nếu tôi, 
cũng như những người bạn khác trong trường, học hành chăm 
chỉ để tìm một công việc “sáng cắp ô đi tối cắp ô về” thì mục tiêu 
kiếm được một triệu đô vào năm 26 tuổi là chuyện hoang đường. 
Nhưng vì tôi dám làm những việc khác biệt và học theo cách của 


những triệu phú, mục tiêu của tôi trở nên rất thực tế. 

Ở đâu có ý chí, ở đó có con đường, chỉ cần bạn mong muốn và 
quyết tâm thực hiện thì tất cả mọi mục tiêu đều thực tế (thói quen 
thứ 7 của triệu phú). Bạn thân mến, khi bạn có cơ hội tự thiết kế 
cuộc đời mình, hãy đẹp đi nỗi sợ hãi, thận trọng và cho phép 
mình mơ những ước mơ lớn. 


c. Được thúc đẩy bởi những lý do mạnh mẽ 


Một nguyên nhân khác khiến nhiều người không có đủ động lực 
để đạt được mục tiêu tài chính của mình là vì họ không biết rõ TẠI 
SAO họ muốn điều đó. Họ không có lý do thật sự thuyết phục họ 
phải kiếm được hàng triệu đô hoặc trở nên dư đả tài chính. Nếu 
không có lý do mạnh mẽ hậu thuẫn cho mục tiêu của mình, bạn 


sẽ không bao giờ có đủ động lực để đạt được nó. 


Tôi chắc rằng bạn không muốn có tiền chỉ để tích trữ nhiều tờ 
giấy đủ màu sắc. Tiền chính là công cụ và phương tiện giúp bạn 
đạt được những thứ quan trọng trong cuộc sống như hỗ trợ gia 
đình, chăm sóc sức khỏe, tâm linh và niềm vui cá nhân. 


Là con người, chúng ta thường bị cảm xúc tác động mạnh mẽ. 
Hành động của mỗi người đều bị chỉ phối bởi những “phím nóng” 
cảm xúc riêng biệt, được gọi là giá trị sống! 

Nhiều người tìm được nguồn động lực từ giá trị “được công nhận” 
và “chiến thắng”, như Donald Trump, một người cực kỳ hứng thú 


với những cuộc tranh tài và ghét bị thua cuộc. Chính cảm giác 
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chiến thăng trong những cuộc chơi lớn làm bùng cháy ngọn lửa 
trong ông, khiến ông hăng say làm việc. Số bạc tỷ mà ông kiếm 
được chỉ đơn thuần là thước đo mức độ chiến thắng của ông. 
Một số người được thúc đẩy bởi giá trị “an toàn” (như Warren 
Buffett). Tôi cho rằng chính việc Warren lớn lên trong một gia 
đình khó khăn về tài chính đã giúp ông ý thức được tầm quan 
trọng của sự an toàn. Giá trị này là yếu tố thúc đẩy ông kiếm được 
thật nhiều tiền. 

Những người khác đưa giá trị “đóng góp” lên hàng đầu. Ví dụ 
như George Soros. Ông không kiếm tiền để sống xa hoa mà là để 
làm “từ thiện chính trị”. Ông dùng tiền của mình để ủng hộ chế 
độ dân chủ, vì ông tin rằng đây là nhân tố quan trọng giúp cải 
thiện cuộc sống nhân dân. Tôi cũng biết rất nhiều chuyên viên tư 
vấn tài chính vẫn tiếp tục làm việc hết mình kể cả khi họ đã đạt 
được mục tiêu tài chính. Tại sao vậy? Đó là vì họ nhận thức sứ 
mệnh của mình là tạo ra sự khác biệt trong cuộc sống của người 
khác. Một lần nữa, đối với họ, tiền chỉ là thước đo và công cụ mà 
họ dùng để giúp đỡ ngày càng nhiều người hơn. 

Bạn hãy tự hỏi những giá trị nào đang thúc đẩy bạn trong cuộc 
sống? Đó là sự công nhận, an toàn, tự do, gia đình, tôn giáo, tình 
bạn, tình yêu, quyền lực hay cảm giác cống hiến? (Bạn có thể 
tham khảo một quyền sách khác của tôi có tựa đề “Làm chủ tư 
duy, thay đổi vận mệnh” để hiểu thêm về sức mạnh của các giá trị 
sống và làm sao để khám phá ra động lực thúc đẩy bạn.) 

Hãy dành thời gian suy nghĩ và viết ra 5 giá trị quan trọng nhất 
trong cuộc sống của bạn. Hãy tự trả lời câu hỏi: “Điều gì quan 
trọng nhất đối với tôi? Điều gì có sức thúc đẩy tôi mạnh mẽ 


nhất?”. 
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6iú trị sống tủa tôi 


Một khi biết rõ các giá trị sống của mình, bạn cần tận dụng chúng 
đề thúc đẩy bản thân thực hiện mục tiêu. Ví dụ, nếu mục tiêu của 
bạn là tăng gấp đôi thu nhập trong vòng 12 tháng, bạn phải viết 
ra tất cả lý do tại sao điều này lại quan trọng đối với bạn. Chỉ khi 
những lý do bạn nêu ra thống nhất với các giá trị sống của bạn, bạn 
mới thật sự tìm được nguồn động lực để hành động. Sau đây là một 
số lý do mạnh mẽ thúc đẩy nhiều người kiếm thật nhiều tiền. 

e Chia sẻ với những người kém may mắn hơn mình (đóng góp) 

e Chứng minh với bản thân và những người chung quanh là tôi 
có thể thành công (tự hào) 

e Trở thành người giỏi nhất trong lĩnh vực đã chọn (thành công) 

e Mang lại những điều tốt nhất cho người thân (gia đình) 

e Tăng gấp đôi thu nhập nghĩa là tăng gấp đôi giá trị mang đến 
cho khách hàng và những người xung quanh. Tạo ra sự khác 
biệt trong cuộc sống của nhiều người nhờ công việc của mình 
(đóng góp) 

e Cảm giác yên tâm khi biết rằng nhu cầu của bản thân và gia 


đình sẽ luôn được đáp ứng (an toàn) 


d. Bản kế hoạch hành động 


Bạn có thể đặt ra những mục tiêu đầy cảm hứng cùng những lý do 


thuyết phục nhất, nhưng nếu bạn không lập nên kế hoạch hành 
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động cụ thể thì những mục tiêu ấy vẫn mài là phí thực tế. Mục 
tiêu không gì khác hơn là những ước mơ. Khi bạn lên kế hoạch 
hành động, ước mơ sẽ trở nên KHẢ THIL Khi bạn bắt tay vào thực 
hiện theo kế hoạch, ước mơ sẽ trở thành HIỆN THỰC. 

Để đạt được số tài sản trị giá 300 ngàn đô trong vòng 3 năm, bạn 
phải lên kế hoạch kiếm được bao nhiêu tiền một tháng và làm thế 
nào để tạo thêm những nguồn thu nhập khác. Bạn phải đặt mục 
tiêu để dành và đầu tư bao nhiêu mỗi tháng cùng với mục tiêu lợi 
nhuận cần thiết để sở hữu 300 ngàn đô sau 3 năm. 

Ở cuối chương này, tôi có đính kèm “Bản kế hoạch làm giàu” mà 
tôi dùng để vạch ra những ý tưởng làm giàu mới. Bản kế hoạch 
này có tác dụng gợi ý cho bạn về những điều kiện và bước đi cần 
thiết để biến một ý tưởng thành nguồn thu nhập. 


ø. Thời hạn 


Chỉ khi bạn đặt ra thời hạn cho mục tiêu của mình, bạn mới có thể 
lên kế hoạch hành động và cảm nhận được sự cấp bách của việc 
đạt được mục tiêu. 


Thiết kế lộ trình thành triệu phú ngoy bôy giờ... 
Thế là mục tiêu bạn đề ra đã hội đủ năm yếu tố cần thiết, đây là 
lúc khơi lên ngọn lửa đam mê trong bạn, giúp bạn bắt tay vào 
thiết kế con đường đi đến cuộc sống mơ ước của mình. 

Tôi xin nhắc lại một lần nữa, tiền không phải là động cơ thúc 
đẩy bạn trong dài hạn, nó chỉ là phương tiện giúp bạn đạt được 
những điều khác lớn lao hơn trong cuộc sống. Tiền ví như con 
thuyền chở bạn đến bến bờ mà bạn mong muốn. Không ai bước 
lên thuyền chỉ để ngồi lênh đênh giữa dòng mà không nhắm đến 


một bến đỗ nào. Như vậy, bạn phải đặt ra những mục tiêu tài 
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chính găn liền với những mục tiêu mà bạn mong muốn đạt được 


cho gia đình, xã hội, bạn bè, sức khỏe, mong ước cá nhân, v.v... 


Trong những trang sắp tới, tôi muốn bạn dành 100% quyết tâm 
viết ra tất cả những mục tiêu bạn muốn đạt được trong các lĩnh 
vực chính của cuộc sống. Bạn cần hoàn toàn tập trung và không bị 
phân tán vào bất cứ chuyện gì khác trong vòng 20 phút. Hãy khóa 
chặt cửa phòng và mở một bản nhạc truyền cảm hứng, nếu thích. 
Hãy gạt bỏ mọi băn khoăn, nghi vấn và viết ra từ trái tim bạn. 
Lúc này, xin bạn đừng lo nghĩ về khả năng có thực hiện được mục 
tiêu hay không. Điều quan trọng là bạn cần để cho tâm trí bạn tự 
do nghĩ tới mọi ĐIỀU CÓ THỂ và cảm thấy hào hứng về những 
điều đó. Cố gắng hình dung về các mục tiêu càng cụ thể và càng 
dễ đo lường càng tốt. Xin nhớ rằng đó phải là những mục tiêu to 
lớn, thú vị đi kèm với thời hạn hoàn thành. Bạn đã sẵn sàng chưa? 
Bắt đầu nào! 


Mong ước cá nhôn và lối sống 

Cuộc sống trong mơ của bạn sẽ như thế nào? Đâu là những mong 
ước cá nhân mà bạn tha thiết muốn được thỏa mãn? Bạn muốn đi 
du lịch vòng quanh thế giới? Mua một căn nhà bên bãi biển? Lái 
xe thể thao? Tự tay xây ngôi nhà trong mơ của mình? 
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Đóng góp tho cộng đồng vủ tôn giáo 


Bạn muốn gây dựng quỹ từ thiện để giúp người tàn tật? Cấp học 
bổng cho học sinh hiếu học? Cứu trợ đồng bào gặp thiên tai? Lãnh 
đạo cộng đồng? Cống hiến thời gian và sức lực cho các tổ chức tôn 
giáo? Nhận nuôi trẻ mồ côi? 


ĐO Đ 6000006000060 090009090004 060600 0006000000000 0000000009000 00 90 0v vá 66004004 0606000000009 900009090094004000000609900909009008990 


Gia đình và bạn bè 

Bạn muốn làm gì hay đóng góp những gì cho những người mà 
bạn yêu mến và quan tâm? Bạn muốn gửi con vào những trường 
đào tạo tốt nhất? Dành nhiều thời gian cho con hơn? Sửa nhà cho 
cha mẹ? Đi du lịch vòng quanh thế giới với người bạn đời? Tặng 


những món quà giá trị cho người thân? 
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Sức khỏe và phút triển bản thân Bạn quyết tâm tạo thêm những nguồn thu nhập nào? 


Bạn muốn học lấy bằng Thạc sĩ Quản trị kinh doanh(MBA)?MUA Green 1111110120211. n1, 


và học chơi đàn piano? Tham gia các câu lạc bộ thể dục thể thaO? kinh H111 ng 
hị 
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Bạn muốn đạt mức thu nhập như thế nào trong vòng từ 1 đến 10 
năm sau? Số tiền cụ thể bạn muốn để dành trong một khoảng thời gian nhất 


định là bao nhiêu? Ví dụ: Tiết kiệm 200 ngàn đô để trả tiền đặt cọc 
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Bạn có ý định đạt tới bốn mức độ giàu có vào những thời điểm nào: 
mức độ vững vàng, an toàn, tự do và dư dả tài chính? Đâu là những 


khoản tài sản gia tăng mà bạn sẽ dùng để đạt được mục tiêu thu 


Tài sản gia tăng giá trị Thu nhập thụ động 


“nhập thụ động? Sau đây là cơ hội để bạn điền vào bảng kế hoạch tài : 
chính đã được đề cập đến trong chương 5 (bạn hãy quay lại chương : 
5 để ôn lại bốn mức độ giàu có). 3 
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Tôi quyết tâm đạt được mục tiêu này vào 
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NRCNI KEGSh Net SỆtGitbsiokstIiie _ ca: : J—_P huậ Thu nhập thụ độn: 
Tài sản gia tăng giá trị | Đầu tư % Lợi nhuận _ | Thu nhập thụ động Tài sản gia tăng giá trị % Lợi nhuận u nhập thụ động 
1 


Tổng đ 
Í Tôi quyết tâm đạt được mục tiêu này vào Tổng _______ đ 
CC cu ho VI lu na nen ca co .. c“=Ì -À| 


Tôi quyết tâm đạt được mục tiêu này vào 
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Vạch ra con đường vươn tới thành công 


Xây thì bạn nên làm gì với những mục tiêu vừa đặt ra? Thông 
“thường đây là giai đoạn ai cũng cảm thấy hưng phấn và say mê, 
nhưng chỉ được một thời gian ngắn, sau đó đa số xìu dần rồi quên 
bẫng những mục tiêu này và quay về với nếp sống cũ. 
Nếu muốn giữ vững nhiệt huyết trong lòng, bạn phải nhìn vào 
những mục tiêu này hàng ngày. Chúng phải luôn hiện diện trong 
tâm trí bạn! Để buộc mình phải ghi nhớ, tôi viết các mục tiêu của 
mình ra giấy rồi dán bên cạnh bàn làm việc. Tôi thậm chí còn viết 
mục tiêu của mình lên hình nền máy vi tính để nhìn thấy chúng 
mỗi ngày khi bật máy lên. 
Yếu tố khiến mục tiêu của bạn có sức hấp dẫn chính là việc thiết 
kế chúng sao cho thật đẹp như một biểu đồ lớn để bạn thấy rõ mỗi 
năm trôi qua, mình tiến tới gần mục tiêu tài chính như thế nào. 
Trong từng độ tuổi, hãy liệt kê những mục tiêu bạn muốn đạt 
được vào thời điểm đó. Tôi còn cắt hình ảnh (từ tạp chí) những 
thứ mà tôi mơ ước mua được và dán chúng vào biểu đồ của mình. 
Ví dụ, tôi từng dán hình một tòa nhà hai lầu tuyệt đẹp cạnh ô 
“Tuổi 33”. Ở tuổi 31, tôi đã đạt được mục tiêu mua căn nhà mơ 
ước của mình. Bên đưới là ví dụ của một biểu đồ mục tiêu. 


vì ` 
NO thà 
N à 


No 


TH Ớ 3/11/14 14 TẾ (1  TIÌA KI EĐIẾ 11 DỊIHI 


-@- 


Bắt đầu hành động 


Một trong những thử thách bạn sẽ đối mặt là làm sao để luôn giữ 
được ngọn lửa động lực cháy sáng. Nhiều người biết mình phải 
làm gì và làm như thế nào, nhưng họ lại không làm. Thói trì hoãn 
chính là trở ngại lớn nhất khiến đa số mọi người không về đến 
đích. Hãy học cách vượt qua sự trì hoãn và tái lập trình ngôn ngữ 
tư duy của bạn để thành công. 

Trong quyền sách bán chạy của tôi, “Làm chủ tư duy, thay đổi 
vận mệnh”, tôi hướng dẫn độc giả cách làm chủ suy nghĩ và cảm 
xúc của mình, biến nỗi sợ hãi thành sức mạnh và thói trì hoãn 
thành động lực đi tới. Có ba phương pháp hiệu quả mà bạn có thể 
áp dụng để vượt qua sự trì hoãn và bắt tay vào việc ngay! 


ũ. Thông búo rộng rãi 


Như đã nói ở trên, khi bạn chia sẻ ước mơ và mục tiêu của mình 
với bạn bè, gia đình và đồng nghiệp, bạn đặt mình vào tình thế 
buộc phải làm cho bằng được. Khi bạn cho người khác biết mục 
tiêu của mình, họ sẽ không để cho bạn quên đâu! | 
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b. Hành động trong vòng 3ó tiêng 

Khó nhất là khi bạn phải bước những bước đi đầu tiên để tiến đến 
r0ục tiêu. Tất cả chúng ta ai cũng trải qua trạng thái “ỳ“, cản trở 
chúng ta hành động. Tuy nhiên, vào thời điểm bạn bắt tay vào 
việc và nhận thấy sự tiến triển, bạn sẽ có động lực tiếp tục cho 
đến khi hoàn thành mục tiêu. 

Với mỗi mục tiêu đặt ra, bạn hãy viết ra ba bước mà bạn phải thực 
hiện trong vòng 36 tiếng đồng hồ. Nếu hoàn tất ba bước đó, khả 
năng bạn tiếp tục hành động là rất cao. Ví dụ, mục tiêu của bạn là 
bán sách đạy nấu ăn trên mạng, ba bước mà bạn có thể tiến hành 
ngay để buộc mình phải quyết tâm là: (1) đăng ký tên miền, (2) 
lên kế hoạch kinh doanh và (3) đóng tiền đăng ký kinh doanh. Tôi 
cho rằng nếu làm xong ba bước này ngay lập tức, não bộ sẽ khiến 


bạn nghiêm túc hơn và hành động nhiều hơn. 


c. Tìm một nhóm người ủng hộ 


Không thể chối bỏ tầm quan trọng của việc tìm được một nhóm 
người luôn hậu thuẫn và ủng hộ bạn trong việc thực hiện mục tiêu. 
Tôi phát hiện ra lý do số một khiến người ta mất phương hướng 
và động lực phát sinh từ những người mà họ giao tiếp mỗi ngày. 
Bạn có thể rất phấn khích sau khi đọc quyền sách này và hăm hở 
với những mục tiêu đề ra, nhưng nếu bạn vẫn trò chuyện, qua 
lại với những người phí phạm thời gian vào việc chat chỉt, nhảy 
nhót ngoài vũ trường, bạn sẽ bại trận trong cuộc chiến vươn tới 
thành công. 

Mặt khác, nếu những người bạn kết giao cứ mở miệng ra là nói về 
thị trường chứng khoán, về những cơ hội kinh doanh, hoặc dùng 
thời gian để nghiên cứu đầu tư, thì hãy tin tôi, bạn sẽ vững vàng 
và bền chí trên con đường làm giàu. Có một câu châm ngôn rất 


đúng rằng “Bạn bè tạo ra ta hoặc làm hỏng ta”. Những người bạn 
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gần gui nhất chính là những người ảnh hưởng tới niềm tin, giá trị 
sống, suy nghĩ và khát vọng của bạn nhiều nhất. 


Buôn có bạn, bán có phường, hãy cố gắng kết nối một nhóm bạn 
cùng chia sẻ giấc mơ tài chính với bạn, để có thể ủng hộ và thúc 
đẩy lẫn nhau. Thực tế, nhiều người tham gia chương trình Wealth 
Academy (Khóa học làm giàu) của tôi đã nói với tôi rằng một 
trong những lợi ích lớn nhất mà họ nhận được chính là những 
người mà họ gặp gỡ trong khóa học! Những người bạn này đã 
trở thành nhân tố quan trọng dẫn tới thành công của họ sau khóa 
học. Chính vì thế, trong chương trình Wealth Academy (Khóa học 
làm giàu), chúng tôi luôn khuyến khích mọi người lập hội làm 
giàu, gặp gỡ nhau hàng tháng để các thành viên có thể giúp đỡ 
nhau đạt được giấc mơ. 


Sức mụnh củ hội làm giàu 

Trong quyển sách dạy làm giàu thuộc hàng kinh điển “Nghĩ và 
làm giàu” (Think & Grow Rich), Napoleon Hill, sau nhiều nghiên 
cứu, đã cho biết 500 người giàu nhất thế giới có một điểm chung. 
Đó là họ đều thuộc về các hội nhóm bao gồm những người có 
chí hướng giống nhau, cùng tiếp nhận và chia sẻ kiến thức, lời 
khuyên, thông tin, các mối quan hệ và động viên nhau tiến bước 
trên con đường làm giàu. 

Đúng thế, thời gian đã chứng minh rằng phía sau mỗi cá nhân 
thành đạt là một hội nhóm thành công, bao gồm bạn bè, đồng 
nghiệp hay đối tác làm ăn. Tại sao bạn luôn cần một nhóm người 
hỗ trợ mạnh mẽ để đạt được mục tiêu tài chính của mình? Đó là vì 
để kiếm được hàng triệu đô, bạn cần rất nhiều kiến thức, kỹ năng, 
thông tin, các mối quan hệ và ý tưởng, những điều mà một người 
khó lòng làm được trong một thời gian ngắn. Hội nhóm làm giàu 
sẽ giúp bạn tận dụng kinh nghiệm của những người khác... và đây 
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9 thổ lệ, ạt 


chính là chìa khóa mở cánh cửa giàu có. Một lẫn nữa, con người 
chính là nguồn tài nguyên quý giá nhất dẫn đến thành công: Hội 


nhóm làm giàu mang lại cho bạn ba yếu tố sau: 


wWfP- 


ũ. Giải phóng năng lực sáng †qo 

Một cái đầu, dù thông minh và hiểu biết đến mấy cũng chỉ giới 
hạn trong một khối lượng kiến thức, kinh nghiệm và nguồn cảm 
hứng nhất định. Nhiều cái đầu cùng tập trung vào một vấn đề 
sẽ nhân rộng sức mạnh vô tận của ý tưởng, trí sáng tạo cũng như 
tầm nhìn. 

Điều này được gọi là “sức mạnh cộng hưởng”. Năm người làm 
việc với nhau sẽ có sức mạnh sáng tạo bằng 50 người riêng lẻ cộng 
lại! Tất cả những ý tưởng vĩ đại nhất trên thế giới đều là kết quả 
của việc kết hợp các ý tưởng tuyệt vời của một nhóm người. 

Giả sử bạn là một đầu bếp giỏi và muốn mở một tiệm ăn giúp bạn 
có thu nhập cao hơn. Bạn có thể nấu ăn rất giỏi, nhưng lại không 
am hiểu về nhân sự để tuyển chọn và đào tạo nhân viên, về địa ốc 
để xác định vị trí bán hàng tốt nhất, không biết tìm ở đâu ra nhà 
cung cấp uy tín, cách quảng cáo, tiếp thị và cách tạo ra quy trình 
kinh doanh hiệu quả... 

Những người có khả năng trong từng lĩnh vực ấy sẽ bổ sung cho 
bạn kiến thức mà bạn còn thiếu và cung cấp những mối quan hệ 
quý báu giúp việc kinh doanh của bạn mau chóng lớn mạnh. Bao 
giờ cũng có những việc mà nếu chỉ làm một mình, bạn không thể 


nào làm tốt nhất được. 
L ° , Á‹ ˆ 
b. Sức mạnh của các môi quan hệ 


Người Trung Quốc có câu tổng kết bốn yếu tố giúp người ta thành 
công là: Trí tuệ, quan hệ, tiền tệ và đồ đệ. Trong bốn nhân tố trên 
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thì đa có hai nhân tố thuộc về quan hệ. Mạng lưới quan hệ rộng 
giúp bạn tuyển được nhân viên tốt, chọn được đối tác tốt, nhà 
cung cấp tốt, và quan trọng hơn cả là khách hàng! Một mình, bạn 
có thể chỉ biết được trên dưới 300 người để mời họ đến mua hàng. 
Với một nhóm 8 người, tổng số quan hệ của bạn tăng lên 2400 
ngay lập tức! Tôi có thể khẳng định với bạn từ kinh nghiệm bản 
thân rằng nhờ các mối quan hệ mà nhiều cơ hội mở ra trước mắt 
tôi vào từng thời điểm khác nhau. 


c. Đồng hội đồng thuyền tút tạn biển Đông 


Thật lòng mà nói, con đường đời, nhất là con đường làm giàu đầy 
khó khăn trắc trở, thường thì ngoảnh đi ngoảnh lại ta chỉ thấy có 
một mình. Phần lớn bạn cũ và người thân trong gia đình không 
phải là người cùng chung chí hướng, không hiểu và thông cảm 
với bạn nên không thể là nguồn hỗ trợ bạn cần. Với một nhóm 
đồng hội đồng thuyền, bạn có những người bạn cùng chia sẻ mục 
tiêu và giá trị sống, liên tục động viên, khích lệ bạn đạt được mục 
tiêu của mình. | 
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Lời nhắn gửi cuối sách 

Bạn thân mến, thế là chúng ta đã đến đoạn cuối của quyển sách 
rưng đây mới chỉ là điểm khởi đầu của cuộc hành trình học hỏi 
của bạn. Cho dù bạn học được bao nhiêu điều và ấp ủ những dự 
định gì thì hãy luôn nhớ: bạn phải luôn ở trong tâm trạng “thèm” 
được thành công, như người đói thèm ăn, người khát thèm uống 
và luôn khao khát đón nhận kiến thức mới. Tôi khuyên bạn hãy 
chủ động mở rộng kiến thức và kỹ năng của mình bằng cách tìm 
đọc tất cả những quyển sách mà tôi nêu ra trong mục tham khảo 
cuối sách. 

Với tất cả kiến thức, bài học và chiến lược bạn học được từ quyển 
sách này, điều duy nhất cản trở bạn đạt được sự giàu có bất tận 
chính là việc thiếu kiên trì. Vậy bạn hãy hành động ngay lập tức 
và tôi đảm bảo rằng bạn sẽ giàu có lên từng ngày. Tôi hy vọng 
rằng một ngày kia chúng ta có thể gặp nhau trên đường đời hay 
trong khóa học Wealth Academy (Khóa học làm giàu). Khi ấy, tôi 
hy vọng sẽ được nghe về những thành công vang dội của bạn. 
Nếu muốn viết cho tôi, bạn có thể đăng câu hỏi của bạn trên blog 
của tôi www.adam-khoo.com. Để có thêm thông tin và nguồn kiến 
thức về thành công, hãy vào trang web của Adam Khoo Learning 
Technologies Group www.akltg.com. Chúc bạn may mắn và kiên 


định trên con đường chỉnh phục bốn mức độ giàu có! 


Thân, 
Adam Khoo 
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Tên người/nhóm: 


Vấn đề: 


Nhu cầu: 


Ý tưởng làm giàu 


Ý tưởng làm giàu 
(cụ thể, đo lường được 
và đầy thử thách) 


Thông tin và các mối quan hệ cần có 
Số điện thoại liên lạc 


Tiếp thị ý tưởng 
Ý tưởng này có độc nhất vô nhị không? 


Nó có tạo thêm giá trị cho chất lượng cuộc sống con người, hơn hẳn những gì 


đã có không? 


Thị trường có đủ lớn không? 


Những thử thách có thể gặp 


Thị trường có đủ khả năng và sẵn sàng trả tiền không? 


Có đối thủ nào không? Chúng ta có thể trở thành số 1, 2 hoặc 3 không? 


Thị trường có tăng trưởng không? 


Ý tưởng này có quy mô lớn không? (Có khuếch đại và/hoặc nhân rộng cho 


nhiều người được không?) 


Đây có phải là đầu tư tốt không? 
Có những điểm mạnh, điểm yếu nào? 


Cơ hội thành công có cao không? 
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GIỚI THIỆU DỊCH GIÁ 
Trần Đăng Khoa 


Diễn giả Trần Đăng Khoa vừa là một doanh 
nhân trẻ năng động vừa là một dịch giả đầy 
tài năng, với những quyền sách gây ảnh hưởng 
mạnh mẽ đến thế hệ trẻ Việt Nam trong thời 
gian gần đây: “Tôi Tài Giỏi, Bạn Cũng Thết”, 
“Con Cái Chúng Ta Đều Giỏi“, “Làm Chủ Tư 
Duy, Thay Đổi Vận Mệnh“. Được tiếp thu một 
nền tảng kiến thức vững chắc từ Singapore, 
một trong những quốc gia có hệ thống giáo dục 
hàng đầu thế giới, anh liên tục học hỏi và hoàn 
thiện bản thân như một tấm gương sáng của sự 
vươn lên không ngừng. 


Mặc dù đang sống và làm việc tại Singapore, anh vẫn luôn hướng về 
Tổ quốc. Lý tưởng sống của anh là: mang kiến thức của thế giới về Việt 
Nam, góp phần nhỏ nhoi vào việc giúp người Việt Nam hạnh phúc 
hơn, thành đạt hơn và giàu có hơn, bởi vì anh tin rằng, không có gì làm 
cho một đất nước phát triển, thịnh vượng và hùng cường hơn là một 
dân tộc hạnh phúc, thành đạt và giàu có. 


Sau khi tốt nghiệp Đại Học Quốc Gia Singapore (National University 
of Singapore), anh đã đầu tư hàng chục ngàn đô vào bản thân thông 
qua việc mua sách và tham gia những khoá đào tạo ngắn hạn về phát 
triển bản thân, đầu tư, kinh doanh, quản trị, lãnh đạo, tiếp thị,... 

Điều làm anh say mê hơn cả là thật sự áp dụng những kiến thức và kỹ 
năng học được vào cuộc sống. Chính vì thế, vào năm 27 tuổi, anh đã 
quyết định rời bỏ công việc thu nhập cao, ổn định tại một tập đoàn đa 
quốc gia hùng mạnh để bắt đầu sống vì ước mơ của mình: trở thành 
một doanh nhân, dịch giả, diễn giả và chuyên gia đào tạo. Hiện nay, 
ngoài công việc dịch sách và diễn thuyết, anh còn là Giám đốc công ty 
Vietnam Enterprise tại Singapore và là Chủ tịch điều hành Công Ty 
Cổ Phần TGM tại Việt Nam. 

Thông tin về anh Trần Đăng Khoa và công việc của anh đã từng xuất 
hiện trên các báo: Tuổi Trẻ, Thanh Niên, Giáo Dục Thời Đại, Mực Tím, 
Hoa Học Trò,... và các kênh truyền thanh truyền hình: VTV1, VTV2, 
HTV7, HTV9, VTVó, VOV,... 


Bạn có thể tìm biểu tbêm uề anb tại: 


www.trandangkhoa.com 


Mua sách trực tuyến tại www.tgm.vn/mua-sach 


WWww.taytrangthanhtrieuphu.com 


Uông Xuân Vy 

Dịch giả Uông Xuân Vy là một phụ nữ 
trẻ tràn đầy nhiệt huyết. Từng là học sinh 
lớp chuyên Anh trường Bùi Thị Xuân và 
được tuyển thẳng vào Đại học Kinh tế, 
không có gì ngạc nhiên khi chị lại tiếp 
tục thi đậu vào khoa Quản trị kinh doanh 
(School of Business Administration) của 
trường Đại Học Quốc Gia Singapore 


(National Ủniversity of Singapore). 

Hiện nay, tại trụ sở chính của Yahoo! Đông Nam Á ở Singapore, 
chị đảm nhận công việc quản lý hoạt động chăm sóc khách hàng. 
Song song với công việc đó, niềm đam mê thứ hai của chị là 
mang về cho người Việt những quyển sách hay nhất của thế giới 
với chất lượng dịch thuật được chăm chút tỉ mỉ và ngôn từ trong 
sáng, dễ đọc dễ hiểu. Do đó, chị cũng nắm giữ vai trò Trưởng 
phòng Xuất bản tại Công Ty Cổ Phần TGM, và đang hăng say 
làm việc cùng với các đồng nghiệp để có thể ra mắt độc giả Việt 
Nam nhiều quyển sách hay hơn, có giá trị hơn. Bên cạnh quyển 
sách “Bí Quyết Tay Trắng Thành Triệu Phú”, chị còn là dịch giả 
của những quyển sách nổi tiếng khác như: “Tôi Tài Giỏi, Bạn 
Cũng Thế!“, “Con Cái Chúng Ta Đều Giỏi“, “Làm Chủ Tư Duy, 
Thay Đổi Vận Mệnh“. 

Nguồn động lực mạnh mẽ giúp chị có thể làm tốt hai công việc 
cùng một lúc nằm ở việc chị biết cách tìm được niềm vui và ý 
nghĩa trong công việc mình làm. 

Bạn có tbể tìm biểu thêm uề dịch giả Uông Xuân VỊ tại: 


'WWW.UO'ĐØXuanvy.com 
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Trương Việt Hương 

Với thành tích học tập luôn nằm trong tốp 
dẫn đầu lớp ở trường chuyên Lê Hồng Phong, 
dịch giả Trương Việt Hương nhận được học 
bồng toàn phần Asean vào khoa Quản trị kinh 
doanh (School of Business Administration) của 
trường Đại Học Quốc Gia Singapore (National 
Dniversity of Singapore). 


Từng nằm trong ban lãnh đạo cộng đồng 


sinh viên Việt Nam tại NUS (Vietnamese 
Community in NUS), chị năng nổ tổ chức các hoạt động bổ ích 
cũng như nhiệt tình giúp đỡ các bạn sinh viên trong học tập và 
đời sống. 

Chị tốt nghiệp Đại học hạng ưu và được nhận vào tập đoàn đa quốc 
gia hàng đầu thế giới Procter & Gamble (P&G). Hiện nay, tại trụ 
sở chính của P&G ở Singapore, chị đảm nhận vị trí Phó Giám đốc 
tìm hiểu khách hàng, thị trường và hoạch định chiến lược cho các 
sản phẩm trên toàn khu vực Châu Á Thái Bình Dương. 

Lĩnh hội kiến thức kinh doanh trong trường, kinh nghiệm làm 
việc trong tập đoàn đa quốc gia cộng với niềm đam mê phát 
triển bản thân, chị là đồng dịch giả quyển sách “Bí Quyết Tay 
Trắng Thành Triệu Phú” với mong muốn mang lại một quyển 
sách chất lượng và có tính ứng dụng cao cho độc giả Việt Nam. 
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GIỚI THIỆU CÔNG TY CỔ PHẦN TGM 


Công Ty Cổ Phần TGM là công ty hàng đầu tại Việt Nam trong 
lĩnh vực xuất bản và đào tạo - phát triển bản thân. Với đội ngũ 
quản lý đầy năng lực, nhiệt huyết cùng đội ngũ nhân viên sáng 
tạo, tài năng, TGM khẳng định mang đến những sản phẩm, dịch 
vụ trí tuệ tỉnh tuý nhất cho mọi đối tượng, mọi lứa tuổi. 

Các ấn phẩm của TGM đã và đang mang lại vô vàn giá trị hữu ích cho 
việc phát triển năng lực bản thân, các kĩ năng kinh doanh và quản trị 
v.v... cho cộng đồng. Một trong những “hiện tượng giáo dục“ nổi bật 
nhất Việt Nam vào năm 2008 là quyền sách “Tôi Tài Giỏi, Bạn Cũng 
Thế!“ của TGM, với hơn 40.000 bản được bán ra, và cho tới nay, đây 
vẫn là quyển sách dẫn đầu trong việc phát triển kỹ năng học tập cho 
hầu hết các lứa tuổi từ học sinh tiểu học tới sinh viên đại học. Hơn 
200.000 người đã xem “Tôi Tài Giỏi, Bạn Cũng Thế!“ như một quyển 
sách gối đầu giường về kỹ năng học tập tuyệt vời nhất trong hơn 20 
năm trở lại đây. 

Trong lĩnh vực đào tạo, TGM cung cấp những khoá học chất 
lượng, hiệu quả bằng cả tiếng Việt lẫn tiếng Anh. Các khoá học 
của TGM tập trung vào việc khai thác và phát triển tiềm năng vốn 
có trong mỗi con người, kỹ năng giao tiếp, khả năng huấn luyện 
doanh nghiệp, quản trị, bán hàng, tiếp thị và kỹ năng làm giàu 
chân chính. Trong đó, khoá học nổi tiếng “Tôi Tài Giỏi!“ được tổ 
chức bởi TGM được đón nhận nhiệt liệt bởi các bạn học sinh sinh 
viên cũng như các bậc phụ huynh trên khắp đất nước. Cho đến 
nay, hơn 8 khoá học “Tôi Tài Giỏi!“ đã được tổ chức với khoảng 
1000 học viên chỉ trong vòng 5 tháng có mặt tại Việt Nam, và vẫn 
đang tiếp tục tăng nhanh không ngừng về quy mô cũng như số 
lượng học viên đăng kí tham gia. 

Với phương châm “Sự thành công của mỗi cá nhân sau mỗi khoá 
đào tạo là một phần nhỏ đóng góp vào sự phát triển xã hội và 
nguồn tri thức cho đất nước“, TGM quyết tâm hết mình trong 
việc giúp từng học viên đánh thức con người tài năng trong họ, 
xây dựng một con người mới tự tin, chủ động và dám nỗ lực phấn 
đấu vì ước mơ của mình, để từ đó giúp học viên có một tương lai 
vững chắc và thành công vượt trội trong cuộc sống. 


Mọi thông tín cbi tiết, xin Uui lòng tìm biếu tbêm tại trang tueb: 
WWwWw.tgm.vn 
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»ì Tôi Tài Giỏi 
MP. ...-=ervhficHMiDRiisik 


Khóa học “Tôi Tài Giỏi!” bằng tiếng Việt được nghiên cứu, 
phát triển và thiết kế lại để phù hợp với ngôn ngữ cũng như 
văn hóa người Việt, nhưng vẫn dựa trên những nên tảng 
vững chắc đã được khẳng định và chứng minh của khóa học 
“I Am Gifted!” nổi tiếng đã làm thay đổi tương lai của hàng 
trăm ngàn học sinh sinh viên khắp thế giới. 


3 Am GiÍ teqj† 
—~ 
Success Learning System 


Bạn đã sẵn sàng để nắm lấy 
cơ hội của mình chưa? 


Khóa học đặc biệt hữu ích và ý nghĩa đối với các bạn 
học sinh sinh viên trong độ tuổi từ 12 đến 24 tuổi 


Chào bạn, 

Chắc hẳn nhiều khi bạn cảm thấy mình: 

1 Thiếu tự tin về khả năng bản thân. 

1 Thiếu những phương pháp học tập hiệu quả để có thể đạt kết 
quả cao nhất mà bạn hằng mong muốn. 

1 Thiếu những kỹ năng sống cần thiết để có thể thành công 
trong mọi mặt cuộc sống. 

1 Thiếu động lực phấn đấu để biến những ước mơ cháy bỏng 
của mình thành hiện thực. 
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Khi ngồi trên ghế nhà trường, có lẽ bạn luôn cảm thấy mình phải 
chịu nhiều áp lực cả trong học tập lẫn cuộc sống ngày càng nhiều 
thách thức và cạnh tranh gay gắt. Đó là chưa kể đến những kỳ 
vọng từ phía gia đình và thầy cô dành cho bạn. Bạn không còn 
cách nào khác hơn là phải luôn cố gắng không ngừng, chỉ để theo 
kịp bạn bè đồng trang lứa (trong học tập, thể thao, các mối quan 
hệ,...) chưa nói đến việc vươn lên để thành công một cách vượt 
trội về mọi mặt. Tuy nhiên, đôi khi bạn cảm thấy dù bạn đầu tư 
rất nhiều công sức nhưng kết quả đạt được lại không phải lúc nào 
cũng như mong đợi. 

Có lẽ bạn cũng hiểu rằng, nguyên nhân chính mà bạn không thể 
học tập tốt trong trường và thành công hơn trong cuộc sống không 
phải là vì bạn không có đủ năng lực, mà là vì bạn chưa học được 
cách suy nghĩ đúng đắn và còn thiếu những kỹ năng cân thiết 
để thật sự thành công. 

Thực tế chứng minh rằng, một khi đã được trang bị những “công cụ” 
cần thiết này, bạn sẽ có đầy đủ khả năng và bản lĩnh để đương đầu, 
cũng như vượt qua mọi thử thách trong cuộc sống, cho dù đó là 


việc học tập hay những trở ngại trên con đường biến ước mơ của 
bạn thành hiện thực. 
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Với gần một thập kỷ kinh nghiệm đào tạo hơn 355.000 học sinh và 
9.000 thầy cô giáo tại nhiều quốc gia Châu Á về phương pháp Học 
Tập Tăng Tốc (Accelerated Learning) cũng như những kỹ năng 
cần thiết để thành công trong cuộc sống, Tập đoàn giáo dục đa 
quốc gia Adam Khoo Learning Technologies Group (AKLTG) 
(có trụ sở chính tại Singapore) cùng với Công Ty Cổ Phần TGM 
- đối tác độc quyền của AKLTG tại Việt Nam - xin giới thiệu với 
bạn chương trình đào tạo Tôi Tài Giỏi! (I Am Gifted!). 

Chương trình Tôi Tài Giỏi! - hiện là chương trình đào tạo hàng 
đầu dành cho sinh viên học sinh tại Châu Á - đã được tập đoàn 
AKLTG ủy quyền cho Công Ty Cổ Phần TGM nghiên cứu và 
phát triển sang tiếng Việt cho phù hợp với môi trường giáo dục, 
văn hóa và ngôn ngữ người Việt chúng ta. Công việc này đã kéo 
đài hơn một năm với tổng kinh phí đầu tư khoảng một tỷ đồng. 
Chính vì được đầu tư, nghiên cứu và phát triển kỹ lưỡng, việc 
tham gia khóa học Tôi Tài Giỏi! sẽ giúp bạn có thể: 


Làm chủ bản thân 

.. Giúp bạn sống vui vẻ hơn, hạnh phúc hơn, giao tiếp tốt hơn 
và... thông minh hơn thông qua việc biết làm chủ cảm xúc. 

⁄.. Giúp bạn tự tin, mạnh mẽ hơn và được người khác tôn trọng, 
mến mộ thông qua việc xây dựng và củng cố lòng tự trọng. 

⁄ Giúp bạn luôn có đủ nghị lực để thành công thông qua việc 
biết cách tự tạo động lực cho chính bản thân mình. 


“Anh Khoa nói cho tôi biết tại sao tôi được sinh ra lớn lên uà sợ hãi trong cuộc 
sống nhu thế nào. Giờ đâu tôi nhận ra được bản thân mình là ai? Mình muốn 
sì uà cần phải làm gì để sống cuộc sống đúng nghĩa. Tôi là tôi. Tôi là người 
tài giỏi. Cảm ơn TGM tất nhiều, ước mơng anh Khoa hoàn thành tục tiêu là 
giúp đỡ 1 triệu người trong 10 năm.” 


Trần Đình Hưng 
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“Tôi lựa chọn mình là người thành công. Tôi ấn tượng nhất uà nhớ nhất uề 
khóa học này đó là câu: “lựa chọn có hệ quả của nó”. Tôi đã lựa chọn một 
cách sống khác cho trình. Tôi lựn chọn mình sẽ là người quuết định cuộc 
sống của mình. Tôi lựa chọn tình là người thành công. Đâu là khóa học 
kỳ điệu, nó kỳ diệu không phải 0ì nó có thể cho tôi phép màu nào cả, tà nó 
ñã truyền cho tôi một ngọn lửa, một khao khát rằng tôi cần phải sống khác, 
xứns đáns uới nsười hàng trong chính mình. Tôi rất muốn siới thiệu khóa 
học tới bạn bè tôi. Tôi tự hào 0ì mình là cử nhân của khóa học nà. “ 

Vũ Đức Trí Thể 


“TÔI LÀ AI? 3 ngày trước tôi còn đặt câu hỏi cho mình rằng: “tôi là ai?”. 
Thực sự tôi không biết mình là ai, là cái gì trong xã hội này... 0à nsà hôm 
nay, sà 21/6/2009 tôi đã biết mình là ai, tôi là chính mình, là du nhất 0à 
tôi có thể đạt được những sì lớn lao trong cuộc sống này. Bài học lớn nhất 
mà tôi Äã học được từ khóa học: tôi được sinh ra là người chiến thắng, 0à 
khi sinh ra tôi Äã chiến thắng... uới 2 ta nắm chặt.” 


Nguyễn Minh Hoàng 
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Làm chủ cuộc sống 


⁄_ Giúp bạn khởi đầu một tương lai tươi sáng thông qua việc 
xác định mục tiêu, định hướng cuộc sống và sự nghiệp. 

.. Giúp bạn biến những ước mơ to lớn thành hiện thực thông 
qua việc phát triển cách nhận thức và suy nghĩ của người 
thành công. 

⁄. Giúp bạn có thể vượt qua mọi khó khăn thử thách thông qua 
việc tăng tính linh hoạt, khả năng ứng phó và khả năng 
quản lý thời gian hiệu quả. 


“Hãy bay cao 0ì ước mơ của bạn! Trước khi tham gia khóa học nà, tôi 
luôn su nghĩ tiêu cực 0è bản thân mình. Tôi luôn sống trong cẩm giác 
thất uọng, chán chường 0à hụt hãng. Khi tôi quuết định tham gia khóa 
học nà, tôi cá cược uới tình hoặc là mình sẽ thành công, tự làm chủ cuộc 
sống clia mình hoặc chấp nhận mình sẽ là kẻ thất bại hoàn toàn. Cảm giác 
hoài nshỉ trons tôi tan biến 0à tôi dần nhận ra những giá trị mà tôi đã 
chôn giấu bấu lâu. Tôi học được cách tạo ra độns lực cho chính bản thân 
mình để ngọn lửa trong tôi mãi bìns cháu, để biến ước mơ của tôi thành 
hiện thực. Tuụ thời sian chỉ diễn ra có 3 nsàu nhưng uới sự nhiệt huyết 
tận tâm của các anh chị TGM, tôi đã tìm được chính mình. Và bây siờ tôi 
ñans ba cao cùns ước 1nơ của mình. Xin thành thật cảm ơn tất cả các anh 
chị ñã mang đến cho chúng tôi khóa học hữu ích 0à thiết thực. Xin chúc 
cho ước uốn siúp 1 triệu người Việt Nam trong 10 năm đều trở thành 
người tài giỏi của các anh chị sẽ sớm thành hiện thực. ˆ 

Trần Mỹ Tiên 


“Số phận. Cho su nghĩ gặt hành động, cho hành động gặt thói quen, cho 
thói quen sặt tính cách, cho tính cách sặt số phận. Số phận của mỗi con 
người là do su nghĩ của họ. Tôi Tài Giỏil uà các anh chị TGM đã cho 
chíng em những su nghĩ của người thành công, người tài giỏi. Em tin 
rằng: ai cũng có thể thành công, tài giỏi nếu họ có su nghĩ của người 
thành công, tài giỏi.” 


Nguyễn Văn Hiếu 
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“Tiếp sức thành công. Con đường thành công là gian khó uà đòi hỏi nhiều 
kỹ năng, nên chương trình Tôi Tài Giỏi sẽ giúp cho những nsười khao khát 
thành công có những công cụ, thêm niềm tin uà động lực. Hơn thế mữa là 
khám phá uè sự kỳ điệu của cá nhân mỗi người ẵang sống, đang tổn tại mà 
trước đây mọi người không để 1ý.” 

Nguyễn Trung Tín 


Làm chủ kiến thức 


_ Giúp bạn học ít hơn mà hiệu quả hơn thông qua việc vận 
dụng các phương pháp học tăng tốc tiên tiến như là: ghi chú 
toàn não bộ, trí nhớ siêu đẳng, đọc sách nhanh,... 

⁄.. Giúp bạn linh động thay đổi cách học tập cho bản thân thông 
qua việc hiểu rõ những khả năng vốn có của mình. 

⁄ Giúp bạn luôn luôn trong tốp dẫn đầu thông qua việc trang 
bị những kĩ năng tự học hữu ích trong cả cuộc đời. 
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“Chỉ qua 3 ngà học nsắn ngủỉi nhưng nó đã thắp lên trơng em ngọn hửa 
niềm tỉn uào một ngày mai, nếu tình biết cố gắng thì sẽ thành công 0à sởi 
cho em một thông điệp: Những điều người khác làm được thì mình cũng sẽ 
làm được 0à có thể còn hơn thế rrữa.” 
Trần Quế Ngọc 

“TIN VÀO CHÍNH MÌNH. Nếu bạn nghĩ bạn ngu ngốc. Nếu bạn nghĩ 
bạn là kẻ thất bại. Nếu bạn nghĩ bạn không thể, không có khả năng. Bạn hãy 
tham gia khóa học 0à tìm kiếm thiên tài trong chính con người bạn.“ 

Nguyễn Thị Ánh Sương 
“Hãy đến uới Tôi Tài Giỏi. Sau ba ngày học ngắn ngủỉi mình đã học 
được nhiều điều hơn bất kì năm học nào. Nhất là uiệc nhận ra giá trị 
bản thân. 


Nguyễn Đại Phước 
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Làm chủ các mối quan hệ 

.. Giúp bạn có thể làm được những việc không tưởng, vượt quá 
khả năng của bản thân thông qua việc tăng cường khả năng 
làm việc theo nhóm. 

. Giúp bạn luôn được yêu quý và ủng hộ bởi những người xung 
quanh thông qua việc biết cách tạo dựng những mối quan 
hệ tốt đẹp với cha mẹ, anh em, bạn bè tốt và thầy cô. 

⁄_ Giúp bạn có thể tránh hoặc hòa giải xung đột một cách 
thành công thông qua việc biết cách bày tỏ suy nghĩ và cảm 
xúc của mình một cách hợp lý. 


“Em biết yêu thương ba mẹ trình hơn, lấy đó làm động lực cho cuộc sống 


bản thân. Em có thêm nhiều niềm tin uà động lực cho bản thân.” 


Phạm Bá Thọ 


“Cảm ơn “Tôi Tài Giỏi!”. Cảm ơn khóa học äã trang đến cho em nhiều động 
Hực mạnh tẽ để học tập 0à 0ươn tới những mục tiêu củỉa tình. Điều quý 
giá nhất mà em học được ở khóa học là uề phân gia đình. Em là một người 
con isoan, cũng từng làm bố 1nẹ tự hào 0ài lần, nhưng có lẽ cũng chính 0ì 
điều nàu mà em thờ ơ 0à uô tâm uới gia đình mình. Vì em nghĩ mình đã có 
sía đình hạnh phúc, uiệc gì phải lúc nào cũng 0uờ thăm gia đình nữa. Nhưng 
qua khóa học, em hiểu được một điều... sia đình mình là chỗ dựa oững chắc 


nhất cho trình. “ 


Hoàng Hải Nam 


“Qua 3 nsàu học, em đã nhận ra nhiều điều trà trước đó em không hè biết, uà 
biết cách nói chuyên uới ba mẹ được dễ dàng hơn. Sự lựa chọn quyết định tương 
lai uà phải có trục tiêu rõ rầng là điều làm em nhớ nhất, làm cho em có thêm 
động lực 0à giúp em biết cách thau đối phương pháp học của mình để có kết quả 
tốt hơn. Em rất cảm ơn các anh chị huấn luyện uiên trong 3 nsàU qua.” 


Nguyễn Phúc Lâm 
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Trong khóa học Tôi Tài Giỏi!, bạn sẽ được trang bị tất cả những kỹ 
năng nói trên và nhiều hơn thế nữa thông qua những bài diễn thuyết 
hấp dẫn lôi cuốn, những bài tập thú vị, và cả những trò chơi giáo 
dục bổ ích mà không kém phần vui nhộn. Phương pháp dạy và học 
của khóa đào tạo rất khác với phương pháp dạy và học truyền 


thống, đảm bảo hiệu quả tiếp thu cũng như ghi nhớ cao nhất. 


Bên cạnh kiến thức và kỹ năng, khóa học còn tạo cho bạn cơ hội 
nhìn lại bản thân để cảm nhận sâu sắc hơn về những ưu khuyết 
điểm của mình, cũng như những giá trị cá nhân thông qua quá 
trình tâm lý đặc biệt. Một khi đã hiểu rõ về bản thân, bạn sẽ tự 
khai phá được những khả năng tiềm ẩn của chính mình, để từ đó 
giúp bạn chỉnh phục những đỉnh cao mới của thành công không 
chỉ trong học tập mà còn cả trong cuộc sống. 

Vào lúc hoàn tất khóa học, bạn cũng sẽ tự thiết lập được cho mình 
một định hướng, một mục đích sống và những mục tiêu rõ ràng 
hơn cho tương lai. Đồng thời, bạn cũng sẽ được trang bị những kỹ 
năng cần thiết để đạt được các mục tiêu đã đặt ra. 
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Hơn nữa trong khóa học, bên cạnh các chuyên gia đào tạo, bạn sẽ 
còn được hỗ trợ và giúp đố bởi một đội ngũ trợ lý huấn luyện 
đầy tâm huyết đã được đào tạo bài bản, huấn luyện kỹ lưỡng 
và sát hạch nghiêm khắc. Đội ngũ này sẽ sát cánh cùng với học 
viên trong suốt khóa học (mỗi trợ lý huấn luyện sẽ làm việc với 
một nhóm nhỏ từ 5-7 học viên) để theo sát, hiểu rõ và có những 
hỗ trợ thích hợp cho từng học viên trong phương pháp học tập, 


kỹ năng sống cũng như những vấn đề cá nhân khác. 


“Tôi tài giỏi! Sự lựa chọn đúng đắn. Tôi thật sự cẳm thấu thật tuyệt uời khi 
tham dự khóa học. Tôi nhận ra được nhiều điều uà biết thêm nhiều thứ trong 
cuộc sống. Tôi thấu rõ tục tiêu 0à tìm được động lực cho cuộc sống. Biết cách 
yêu thương gia đình uà bạn bè. Rèn luuện các kĩ năng mềm. Đâu thật sự là 
sự lựa chọn đúng đắn nhất trons cuộc sống của tôi. Mons rằng các bạn hãy 
chớp lấu cơ hội nà uà lựa chọn Tôi Tài Giỏi. Tất cả đều phụ thuộc 0ào sự lựa 
chọn ciỉa Dạ. ” 


Đặng Thị Thái Bửu 
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“Thật sự qua nsàu học đầu tiên, em đã thấu tự tin hơn uào bản thân mình, 
yêu quí cuộc sống. Nsày thứ hai em thấu yêu quí cha mẹ, bản thâm, biết 
được mình là ai oà phải làm sì. Và ngày cuối em đã tin hơn uào những khả 
năng ciỉa mình. Có tột độns lực rất lớn uà đầu năng lượng cho cuộc sống. 
Anh chị TGM đã tạo nên một mối trường thân thiện, an toàn cho chúng em 
phát triển những khả năng của bản thân.” 


Trần Thị Phương Thảo 


“Tìm lại bản thân! Trước khi bước uào khóa học nàu, em đans trong trình 
trạng tất tôi tệ, thành tích học tập giảm sút, quan hệ uới bạn bè 0à 1nẹ rất 
căng thẳng. Em thật sự không thể hòa nhập cùng bạn bè, tình trạng giữa em 
0à 1n thực sự rất tệ. Tệ hơn nữa, em mmất hết tất cả niềm tin uà động lực 0ào 
bản thân, em không cảm thấu tình có thể tìm được niềm 0ui trong cuộc sống 
nà. Thế nhưng, từ khi bước uào khóa học, ngày đầu tiên em quen được rất 
nhiều bạn trới, em đã tự tin uà mạnh dạn hơn. Em đã hiếu rõ hơn uề ba mẹ, 
em có thể cảm nhận được tình yêu thương củỉa sia đình. Quan trọng hơn hết, 
em tìm lại được bản thân. Các anh chị äã đốt lên cho em ngọn lửa của niềm 
tin 0à động lực mới. Em xin chân thành cảm ơn các anh chị huấn luyện 0à 
các anh chị trong TGMI” 

Nguyễn Ngọc Bạch Tuyết 


Tổng thời gian của khóa học Tôi Tài Giỏi! là khoảng 36-48 giờ 

(tầy điều kiện và nhu cầu của học viên), được trải đều ra trong 

3-4 ngày liên tiếp. Đây cũng là nét nổi bật và đặc biệt của khóa 

học Tôi Tài Giỏi! bởi vì: 

1. Để tạo ra những thay đổi tích cực mang tính đột phá, chúng 
ta phải có những tác động đủ nhanh, đủ mạnh và liên tục 
trong một khoảng thời gian ngắn. Ví dụ: để phá bỏ một bức 
tường cũ kỹ nhằm xây một bức tường mới, chúng ta không thể 
đập những nhát búa nhẹ nhàng trong vòng... vài tuần hay vài 
tháng, mà chúng ta phải đập những nhát búa nhanh, dồn dập, 
liên tục trong vòng vài ngày để phá hủy bức tường kiên cố đã 
đứng đó nhiều năm trời. 
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2. Thay vì nói với học viên rằng: “Bạn có thể học tập hoặc làm uiệc 
12 tiếng liên tục tỗi ngày một cách hiệu quả mà không cảm thấu 
mệt trởi, chỉ cần bạn có phương pháp,” chúng tôi chứng tỏ cho học 
viên thấy điều đó là hoàn toàn có thể, bằng cách giúp học viên 
trải qua những ngày học kéo dài nhiều giờ mà vẫn cảm thấy tinh 
thần phấn chấn, vì như thế sẽ tác động mạnh mẽ đến niềm tin 
của học viên hơn là nói lý thuyết suông rất nhiều. Và đó cũng 
là nguyên tắc huấn luyện hàng đầu của chúng tôi: không nói 
lý thuyết suông mà dùng rất nhiều ví dụ minh họa cụ thể, 
những trải nghiệm đặc biệt, cũng như những bài tập/hoạt 
động nhóm để khẳng định và chứng minh. 

3.. Giúp tiết kiệm thời gian, công sức và tiền bạc cho học viên. 
Nếu 36-48 giờ học được chia ra làm các buổi học nhỏ 2 giờ mỗi 
buổi, thì sẽ phải cần đến 18-24 buổi học (tương đương mỗi tuần 
học 3 buổi, trong vòng khoảng 2 tháng). Như vậy, để học hết 
khóa học tổ chức theo cách đó, học viên sẽ phải mất thêm ít nhất 
18-24 giờ để đi lại, cũng như công sức, chi phí đi lại sẽ tăng gấp 
6-8 lần. Đó là một sự lãng phí quá lớn về thời gian, công sức và 


tiền bạc, chưa kể là sẽ mang lại hiệu quả kém. 
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Riêng ngày cuối cùng của khóa học, phụ huynh của học viên cũng 
sẽ được mời tham gia một buổi nói chuyện ngắn (khoảng 1 giờ trước 
lễ bế giảng) về đề tài “Phát huy khả năng tiềm ẩn trong con bạn” 
do chính dịch giả, diễn giả và chuyên gia đào tạo Trần Đăng Khoa 
đảm nhiệm. Chúng tôi tin rằng, không chỉ bạn cần được trang bị 
những kỹ năng cần thiết để thành công trong học tập và cuộc sống, 
mà cha mẹ bạn cũng nên được trang bị những kỹ năng cần thiết để 
giúp bạn thật sự và nhanh chóng trở nên thành công. 


“Khóa học äã kết thúc. Hôm đi dự ciìng hai con cùng học trong khóa học, càng 
ngồi đến giờ phút cuối, trons tôi càng trào lên nhiều cảm xúc uà tôi muốn 
nói rằng “Các bạn đã thành công!”. Mọi uiệc diễn ra trên cả tuuệt uời. Chưa 
bao giờ tôi thấy con trẻ của chúng tôi dám nói lên những cảm xúc như uậu, 
những cảm xúc rất chân thật xuất phát từ trái tim chứ không phải là những 
lời qượng ép. Đi làm cả một đời nuôi con, tôi nghĩ bất cứ người cha 1e nào 
cũng muốn khi con khôn lớn có trí khôn, một lần được con ôm mình nới lời xin 
lỗi, nói lời cúm ơn, 0à lời trái tim “Con yêu ba mẹ lắm!”... Những sự thay đối 
đang dẫn xuất hiện trong các con tôi. Tôi tin rằng các con tôi 1sà càng đẹp, 
càng 0uững chãi, tự tin chọn 0à bước đến tương lai của chính mình. Một lân 
nữa xin cm ơn khóa học, cảm ơn tất cả các bạn. Chuíc các bạn đi siíc khỏe để 
ế” 


tổ chức được nhiều khóa học như thế. 


Một người mẹ 


Mua sách trực tuyến tại www.tgm.vn/mua-sach 


WWww.taytrangthanhtrieuphu.com 


Mua sách trực tuyến tại www.tgm.vn/mua-sach 


WWww.taytrangthanhtrieuphu.com 


Cuối cùng, cũng vào tối hôm cuối cùng của khóa học, chúng ta sẽ 
có một buổi lễ Xuất Phát hoành tráng. (Chúng tôi không gọi đó 
là lễ bế giảng vì thật ra việc kết thúc khóa học chính là một khởi 
đầu mới của bạn trên con đường chinh phục thành công.) 
Chúng tôi tin rằng khóa học Tôi Tài Giỏi! chắc chắn sẽ trang bị 
một nền tảng vững chắc và cần thiết nhất cho thành công của bạn 
trong tương lai bởi vì sau khóa học, bạn sẽ nhận được sự hỗ trợ 
liên tục và không giới hạn của các chuyên gia đào tạo và huấn 
luyện thông qua email, cũng như trên diễn đàn dành riêng cho 
học viên của khóa học Tôi Tài Giỏi!. 


Bên cạnh đó, ai ai trong chúng ta cũng hiểu rằng, việc học và phát 


triển bản thân để vươn lên là việc chúng ta luôn phải làm. Một khi 
bạn đã có niềm tin vào bản thân, một mục đích sống rõ ràng, những 
mục tiêu cụ thể, những phương pháp và kỹ năng để làm chủ bản thân, 
làm chủ cảm xúc và tự tạo động lực cho mình, bạn sẽ cảm thấy càng 
khát khao có được những kiến thức chuyên sâu hơn nữa ở một số 
lĩnh vực để giúp bản thân tìm ra con đường ngắn nhất đi đến thành 
công. Chúng tôi thấu hiểu nhu cầu đó, và chúng tôi cũng đã chuẩn 
bị sẵn cho bạn học phần Tôi Tài Giỏi! Chuyên Sâu - Phát Triển 
Bản Thân Toàn Diện. (Đây là học phần không bắt buộc.) 
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Ngoài ra, việc thường xuyên tiếp xúc với các chuyên gia đào tạo 
năng động, nhiệt tình cũng như môi trường an toàn và giàu năng 
lượng tích cực tương tự như trong khóa học Tôi Tài Giỏi! cũng sẽ 
góp phần vào việc giúp bạn có thêm một nguồn động lực nữa để 
vươn lên nhanh chóng. 

Vậy học phần Tôi Tài Giỏi! Chuyên Sâu là gì? Tại sao gọi là học 
phần chứ không phải là khóa học? 

Học phần Tôi Tài Giỏi! Chuyên Sâu bao gồm 8 tín chỉ để tham dự 
các lớp chuyên đề tự chọn. Mỗi lớp chuyên đề có thể kéo dài từ 
5 tiếng (tương đương 1 tín chỉ) đến 10 tiếng (tương đương 2 tín chỉ). 
Bạn có thể tự do và linh động lựa chọn những chuyên đề bạn cảm 
thấy có ích nhất cho bản thân và thành công của mình trong số các 
chuyên đề sau đây: 

Các loại Sơ Đồ Tư Duy: thực hành nâng cao và ứng dụng. 
Đọc nhanh: thực hành nâng cao và ứng dụng. 

Trí nhớ siêu đẳng: thực hành nâng cao và ứng dụng. 

Kỹ năng quản lý thời gian dành cho giới trẻ trong thời đại 
thông tin. 

Nghệ thuật lãnh đạo dành cho bạn trẻ. 

Nghệ thuật thuyết phục và thương lượng. 

Nghệ thuật diễn thuyết: lý thuyết, thực hành và ứng dụng. 
Nền tảng của Lập Trình Ngôn Ngữ Tư Duy. 

Định vị bản thân, tìm hiểu và phát huy sở trường để tỏa sáng. 
Nghệ thuật trò chuyện và giao tiếp hiệu quả. 

Kỹ năng suy nghĩ sáng tạo sắc bén và ra quyết định. 


Nghệ thuật tạo lập, xây dựng và gìn giữ các mối quan hệ. 


BEBBEBBEBBBEB BEBE 


Nghệ thuật tìm kiếm cơ hội, thể hiện bản thân và trả lời 
phỏng vấn. 


B 


Vươn lên trong môi trường làm việc từ bất kỳ vị trí nào. 


Mua sách trực tuyến tại www.tgm.vn/mua-sach 


Www.taytrangthanhtrieuphu.com 


LL] ...Chúng tôi sẽ bổ sung thêm nhiều chuyên đề tùy theo nhu 
cầu của học viên. 


Sơ đồ bên dưới thể hiện môi trường phát triển bản thân toàn 
diện mà TGM sẽ mang lại cho bạn, nhằm giúp bạn phát huy tối 
đa tiềm năng của mình. 


Sự tùng hệ 
và hồ trợ 
của gia đình 


Cơ hỏi rèn 
luyện trong 
môi trường 


tích cực của 
N TGM 


“Mình đã rất hoài nghỉ uề chương trình 0uào lúc đầu, nhưng các anh chị, 
các bạn, 0à cả tình đều đã tạo nên điều kì diệu. Kì điệu 0ì mình rất đặc 
biệt, 0ì mọi người đều rất đặc biệt. Và mình đã thay đổi, theo một chiều 
hướng rất tích cực, äã thức dậu mỗi buổi sáng, không còn uới uẻ uể oải 
Ịz 


mà 0ới tất cả nhiệt huuết sống uà yêu thương!l 


Nguyễn Trọng Thùy Khanh 


“Trăm nghe không bằng một thấu. Trăm thấu không bằng bạn tự trải nghiệm. 
Hãy tham sia trải nghiệm cùng khóa học 0à bạn sẽ thấu được cái giá của nó!” 


Lê Thị Kiều Oanh 
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Nếu bạn đã sẵn sàng bắt tay vào việc thay đổi cuộc đời bạn, tham 
dự khóa học Tôi Tài Giỏi! là bước đầu tiên quan trọng giúp bạn 
tiến gần hơn, nhanh hơn tới những thành công vượt trội trong học 


tập và cuộc sống. 


Nếu bạn không thể ngồi chờ may mắn mang thành công đến cho 
mình và muốn làm một điều gì đó để thật sự thành công, hãy 
hành động và nhanh chóng đăng ký ngay bây giờ tại: 


WWW.foltaig1oi.com 
Hoặc gọi số : 


(08) 6276 9209 


Hoặc gởi email đến: 


toitaig1oi@tgm.vn 
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“Các bạn tin không? Tôi sẽ không nói khóa học nàu rất hay thế nà, tốt thế 
kia 0ì lúc đầu nghe quảng cáo tôi cũng nshĩ đó chỉ là chiêu thương mại. 
Nhưng tôi đã thực sự thay đối được mình toàn điện nên bạn hãy tự cho 
mình cơ hội để thành công. Nếu chưa tin, các bạn hãy 0uào tueb http:|lautuu. 
ouontoithanhcons.com để cẳm nhận. 


Nguyễn Mai Vy 


“Những nsà tuyệt uời của khóa học TTG. Trước khi đến khóa học, 
mình là người có mục tiêu nhưng không đủ 1ý chí, động lực. Mình cũng 
thắc tắc khóa học sẽ truyền đạt những sì, như thế nào? Tuy nhiên sau 
khóa học trình hoàn toàn tự tin, có lòng tự trọng bản thân 0à cảm thất 
có nguôn năng lượng to lớn, kiên định 0ê mục tiêu của mình, cho dù di 
nói sì, làm sì, cho di gặp thất bại. Theo mình, nếu bạn nào còn nghi 
ngờ 0ê tính hữu dụns của khóa học thì nên đăng kí nay. Mình xin bảo 
đảm 0à chịu trách nhiệm 0ê chất lượng khóa học.” 

Trần Thanh Phong 
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“Thật khác biệt. Sau khi học khóa nàu, tôi cảm thấy mình thay đổi hẳn. Tôi 
cũng biết thêm uè bản thân mình, tự tạo nên động lực 0à biết tôi có thể 0ượt 
lên trên chính bản thân mình. “ 

Vũ Đình Nguyên 
“Mọi thứ đều phải bắt đầu từ chính bản thân mình. Thành công chỉ đến khi 
chính bạn cố gắng, không ai có thể cố sắng hay sống thay bạn được. Đó chính 
là những gì tôi “thấm” được trons khóa học. Và tôi cũng khắc phục được thói 
xấu ha bỏ cuộc của mình. Giờ thì tôi hiểu mục tiêu có siá trị như thế nào.“ 


Ngọc Hà 


“Lựa chọn sáng suốt để thaự đổi tất cả!!! Khóa học Äã giúp tôi rất nhiều điều. 
Tôi cam đoan bạn sẽ trưởng thành hơn sau khi hoàn tất khóa học. Tôi không 
quảns cáo 0ì tôi thật sự cảm thấu đã thay đổi khi kết Huíc TTG. Hãw đi học rôi 
bạn sẽ cảm thấu điều tôi nói là đíng. Hãy su nghĩ kĩ nhé. Đó là lựa chọn của 
bạn, nhưng đừng bỏ mất cơ hội. Đã rất nhiều người thaụ đối rôi đấu. Bây siờ 
đã tới lượt của bạn.” 

Phạm Mạnh Khôi 
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